


DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PINTEX BUGA,
SUCURSAL DEL ALMACEN PINTEX DE PEREIRA ANO 2016-2020.

LINA MARIA CORRALES VALENCIA
MARIELLY MOYA TASCON

UNIDAD CENTRAL DEL VALLE DEL CAUCA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, ECONOMICAS Y CONTABLES
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TULUA, VALLE
2016



DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PINTEX BUGA,
SUCURSAL DEL ALMACEN PINTEX DE PEREIRA.

LINA MARIA CORRALES VALENCIA
MARIELLY MOYA TASCON

Trabajo de grado presentado como requisito para optar al titulo de Administrador de
Empresas.

Director:

ULBAN DE JESUS OROZCO ACEVEDO
Administrador de Empresas

UNIDAD CENTRAL DEL VALLE DEL CAUCA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, ECONOMICAS Y CONTABLES
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TULUA, VALLE
2016



Nota de aceptacion

Presidente del Jurado

Jurado

Jurado

Tulud, 17 de junio de 2016



AGRADECIMIENTOS

En primer lugar agradecemos a Dios, por permitirnos llegar hasta este punto de
nuestras vidas, gracias por darnos la salud, sabiduria y disciplina para trabajar dia
a dia en pro de lograr nuestros suefios y llegar adelante en el logro de las metas
propuestas.

Agradecemos a la Unidad Central del Valle, a todo su equipo de trabajo,
profesores, personal administrativo; a nuestro director de trabajo de grado profesor
Ulban de Jesus, por su tiempo, compromiso y dedicacion.

A nuestras familias por su apoyo incondicional su aliento, por acompafarnos en
este camino de crecimiento personal y profesional.

A nuestros compaferos y amigos por hacer parte de una experiencia maravillosa,
por los buenos y malos momentos compartidos, a todos gracias.



CONTENIDO

Pag.
INTRODUCCION..ciiicetiierreiintenissnrsssssesssssesssssssssssnesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassss 19
DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PINTEX BUGA,
SUCURSAL DEL ALMACEN PINTEX DE PEREIRA ANO 2016-2020 .....c.cceeeenee 20
1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... iirrrrreecccnnisnesssssesssssssssssssnsssssssssnnns 20
1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA......cocouiitiieiecece e 21
1.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA .......coeiiieee ettt 21
(RN VS 1=l [07:Y o1 [0 ] 22
1= | I Y 1 23
O R @ o TT= 1 A o CT=T a1 = | 23
1.4.2 ObjetivOS ESPECITICOS........uuiiiiiiiiiee it 23
1.5 MARCO DE REFERENCIA ...uereiircceeetrcceeessscceneessssssneessssssnnesssssssnesssssssnnassses 24
1.5.1 Marco de ANLECEUENLES .........uuuiiiei e e 24
1.5.2 MArCO TEOKCO .cevvvuuiieee e et e ettt e e e e e e e e e et e e e e e e e e e s aa bbb eeee e 28
1.5.3 MarcO CONCEPLUAL......cccceeiiiieeiiie e e e e e e e 35
1.5.4 MArCO HiStOICO ....uuuuuieieeeiiieeeeiee et e e e e e e e 37
I - (oo T =T - | 39
1.6 DISENO METODOLOGICO........ciiitiiieeeeieteeeiee ettt 45
1.6.1 Tipo de INVESHQACION .......cooeviiiiiiiee e 45
1.6.2 Método de INVESHGACION .......eeiiiiieeiiiiiiiiiiiiee e e e e e 45
1.6.3 Fuentes de INfOrmaciOn ............coiiiiii i 45

2.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA ......ouutiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieees 47
2.1.1 Estructura OrganizacCional..................uuuuueuuueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeaes 48
2.1.2 Portafolio de producCtoS Y SEIVICIOS. ......uuuiiiieeeiiiiiiiiicie e 49
2.2 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA .......outiiiiiiiiininnnnnnnnnnnannnnnes 50
2.2.1 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EF1) .......cccoooevvvviiiiiiiiiiieeeeeeeen, 61
2.2.2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) ........ccccccceeeiiiiiiiiiiiennnnn. 71
2.2.3 MALFZ DOFA ..ot snnnn s nnnnnnns 75
2.2.4 Elaboracion de la matriz PEYEA........ooiiiii e e e eeanens 77
2.2.5 Matriz IE (Matriz Interna — EXterna) .........cccvereeiiiiiiiie e 79
3 PROPUESTA DE DIRECCIONAMEINTO ESTRATEGICO PARA LA EMRPESA
PINTEX SEDE BUGA ...ttiiiicnertiiscsntesissssnesssssssnsessssssnsesssssssnssssssssssessssssnsassssssnns 81
3.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniiiiinsannsnnnnnnnnns 81
3.1.1 MiSION PrOPUESTA. .....cceeiiiiiiiiiiie e e e e e et e e e e e e et e e e e e e e e e e e st eeeeeeeeeeannns 81



R A Y ] o] T o £0] o] U =] - USSP 81

3.1.3 ODjJEtIVOS PrOPUESTOS ......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiii bbb 81
3.2 ESTRATEGIAS PROPUESTAS .....ouiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininieiiiniinssnnnnnnnnnnnsnnnnenes 81
3.2.1 Estrategias AdMINISIIALIVAS .........ccoviiiiiiiiiiiieee et e e eeeeeeeees 81
3.2.2 EStrategias COMEICIAIES .......uuiiiieeeieeeeiiie e et e e e e e e e e e e e e eeeanens 83
3.2.3 Estrategias de Talento HUMAaNO.............uciiiiiiiiiiiiiiiie e 85
3.2.4 Estrategias OPEratiVas..........cceieeeeiiiieiiiiiiiie e e e eeeeeeeties s e e e e e e eeeeaaaaa e e eaeeeeeannns 86
3.2.5 Estrategias fINANCIEIAS..........uiiiiieeiiiieiiiiiie ettt e e e e e e e e eeeeeees 87

4 MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION PARA LA PROPUESTA DE
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO REALIZADO A LA EMPRESA PINTEX

SEDE BUGA ..ottt cinssssssssseeseenssssssssssnessessssssssssssssssssssssssssnns 88
4.1 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS

ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS ..o 89
4.2 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS

ESTRATEGIAS COMERCIALES ... 91
4.3 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS

ESTRATEGIAS DE TALENTO HUMANO .....oooiiiiiiiii e 94
4.4 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS

ESTRATEGIAS OPERATIVAS ... 95
4.5 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS

ESTRATEGIAS FINANCIERAS ... 96
4.6 RESUMEN PROPUESTA DE INDICADORES DE GESTION ........cccvvvvvviinnnn. 97
4.7 PROCESO DE COMUNICACION DEL PLAN ......coociiiiiieeeeeeeee e, 99
4.8 PRESUPUESTO ASIGNADO .....coiiiiiiiiiie et 99
O CONCLUSIONES. . ...utttiettiiiccinnntteeccinsssssssseeesssssessssssssseeesssssssssssssssessssees 100
6 RECOMENDACIONES .....ttiiiitreiiiiinnniininenssiessssessssssssesssssssessssssseees 102
BIBLIOGRAFIA ..ttt iinscsasreeec e snsssssssssseee e sssssssssssssssesesessssssssssnnes 103
L AN 0 1 R 105



LISTA DE TABLAS

Pag.

Tabla No. 1. Diagnéstico para el planteamiento del problema realizado a empresa

PINteX SEAE BUGA......cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee ettt 20
Tabla No. 2. Portafolio de productos y servicios empresa Pintex S.A. ................. 49
Tabla No. 3. Calificacion capacidad direCtiva...............eeeeeeeriiiiiiiiiiieieee e 52
Tabla No. 4. Calificacion capacidad TecnolOgiCa..........cuveeeiiiiiiiiiiiiiiiiee e 54
Tabla No. 5. Calificacion capacidad COmMpPetitiva ..........cccceerviiiiiiiiieeiinee e 56
Tabla No. 6. Calificacion capacidad de Talento Humano ...............cccccceeeeeeeeeee. 57
Tabla No. 7. Calificacion capacidad financiera ............ccccceeviiiiiiiiiieeiine e 59
Tabla No. 8. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad directiva..................... 62
Tabla No. 9. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Tecnoldgica............... 62
Tabla No. 10. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Competitiva ............. 63
Tabla No. 11. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Talento Humano......63
Tabla No. 12. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Financiera................ 64
Tabla No. 13. Factores ECONOMICOS .......ccoeevieiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 65
Tabla No. 14. Factores POlItICOS .......ccoooeeeiieeeeeeeeee e, 67
Tabla NO. 15. FACtOres SOCIAIES .......ccooeieeieieeee e, 68
Tabla No. 16. Factores TECNOIOGICOS ........eivieeiiiiiiiiiicee e 69
Tabla No. 17. Factores COMPEtitiVOS..........uiiiiiiiiiiieieiie e 70
Tabla No. 18. Evaluacion de Factores Externos: factores Economicos................ 73
Tabla No. 19. Evaluacion de Factores Externos: factores Politicos...................... 73



Tabla No. 20. Evaluacion de Factores Externos: factores Sociales..........cco......... 74

Tabla No. 21. Evaluacion de Factores Externos: factores Tecnoldgicos.............. 74
Tabla No. 22. Evaluacion de Factores Externos: factores Competitivos............... 75
Tabla No. 23. Matriz DOFA......coo e 76
Tabla NO. 24. Matriz PEYEA. ... et 77
Tabla No. 25. Ponderacion resultados matriz EFl y matriz EFE ..............ccc..vuee... 79
Tabla No. 26. Estrategia de direccionamiento estratégiCo..........ccceeeveeeevreeervvnnnnnn. 89

Tabla No. 27. Estrategia de integracion de todas las areas a través de un

(o0l o] (=T g [ JeT0] 0o ] = 11 1Y/ o 1SRN 90
Tabla No. 28. Estrategias publiCitarias............cccovvvviiiiiiiii e, 91
Tabla No. 29. Ampliar la oferta de productos y ServiCios ...........cceeeeveeeeeeeeeiininnnnnn. 92
Tabla No. 30. Investigacion de mercadosS...........cooeuvuviiiiieeeeeeeiiiiee e 93
Tabla No. 31. Desarrollar un plan de gestion por competencias.............ccccc.vuuee... 94

Tabla No. 32. Implementacién de un programa de mantenimiento preventivo a las
L aF=To [ 1= T SN 95
Tabla No. 33.Seleccion de los mejores proveedoresS........oooevvvciveiieeeeeeeeeeeescieeee 95
Tabla No. 34. Actualizacién permanente de la informacion contable y financiera 96

Tabla No. 35. Resumen propuesta de Indicadores de Gestion .................ceeee. 97



Gréafico No. 1. Matriz PEYEA

LISTA DE GRAFICOS

10



LISTA DE ILUSTRACIONES

Pag.
llustracion 1. Importancia de la Planeacion .............c.ccoovvvvviiiiiiiiie e 29
llustracion 2. Tip0oS de Plan@aciON............cccceiiiiiiiiiiiii e 30
llustracion 3. Proceso de Toma de deCiSIONES...........couvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeieeeeeeeee 31
llustracion 4. Aspectos basicos de la planeacidn estratégica ............cccccvvveeeeennn. 32
llustracion 5. Conceptos de Planeacion Estratégica...........cccccceeeveeeeieeiiiiiiiiinieeenn, 34
NUSLraciOn 6. MALIIZ 1E ........oooiiiiiiiiiiiiiiiceeeeeeeeeeee et 80

11



LISTA DE ANEXOS

Anexo No. 1. Estados Financieros Empresa Pintex sede Buga ...
Anexo No. 2. Diagnostico Financiero Empresa Pintex sede Buga

Anexo No. 3. Fotografias Empresa Pintex sede Buga..................

Pag.

12



GLOSARIO

ADMINISTRACION: Es el conjunto de actividades béasicas, que se integran para el
logro de objetivos organizacionales. Tales actividades son la planeacion, la
organizacion, la direccion y el control

AMENAZA: Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo operativo.

AUTORIDAD: Es el poder legitimo que proviene de la posicién de una persona en
la organizacion formal.

CLIMA ORGANIZACIONAL: Es la calidad del ambiente psicologico de una
organizacion. Puede ser positivo y favorable (cuando es receptivo y agradable) o
negativo desfavorable (cuando es frio y desagradable).

COMUNICACION: Es el conjunto de informaciones entre individuos.

CONTROL: Funcion administrativa que sigue a la planeacion, la organizacion y la
direccion. Sirve para garantizar que los resultados de lo que se planed, organizo y
dirigio se ajustan a los objetivos fijados.

CULTURA: Es el conjunto de todas las formas, los modelos o los patrones,
explicitos o implicitos, a través de los cuales una sociedad regula el
comportamiento de las personas que la conforman.

CULTURA ORGANIZACIONAL: La cultura organizacional es el conjunto de
normas, habitos y valores, que practican los individuos de una organizacion, y que
hacen de esta su forma de comportamiento.

DEBILIDAD: Son las actividades y los atributos internos de una organizacion que
inhiben o dificultan el éxito de una empresa

DELEGACION: Proceso de transferir autoridad y responsabilidad a los niveles
inferiores de la jerarquia.
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DESEMPENO: Es el comportamiento del servidor pablico en la busqueda de los
objetivos fijados, este constituye la estrategia individual para lograr los objetivos”.

DIRECCION: Funcién administrativa que sigue a la planeacion y la organizacion.
Dinamiza y pone en marcha la empresa. Se relaciona con la administracion de las
personas y la accion. La direccion necesita comunicacion, liderazgo y motivacion
de las personas.

EFECTIVIDAD: Es el criterio politico que refleja la capacidad administrativa de
satisfacer las demandas planteadas por la comunidad externa.

EFICACIA: Es el criterio institucional que revela capacidad administrativa para
alcanzar las metas o resultados propuestos.

EFICIENCIA: Significa hacer las cosas bien y de acuerdo con el método
preestablecido. La eficiencia corresponde al 100% del tiempo estandar establecido
por el estudio de los tiempos y movimientos.

EMPRESA: Organizacion destinada a la produccion o comercializacion de bienes
y servicios. Su objetivo es el lucro.

ESPECIALIZACION: Es la distribucion de diferentes actividades entre personas
con el propdsito de aumentar el potencial sus capacidades, economizar tiempo,
adquirir habilidades por medio de la capacitacion y la practica y en consecuencia,
de aumentar la produccion, reduciendo costos y la economia de escala.

ESTRATEGIA: Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el
logro de los objetivos de la organizacién 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.

FORTALEZAS: Son las actividades y los atributos internos de una organizacion
gue contribuyen y apoyan el logro de los objetivos de una institucién

14



INDICADOR: Son medidas utilizadas para determinar el éxito de un proyecto o
una organizacién. Los indicadores de gestion suelen establecerse por los lideres
del proyecto u organizacion, y son posteriormente utilizados continuamente a lo
largo del ciclo de vida, para evaluar el desempefio y los resultados.

INDUCCION Y ENTRENAMIENTO: Consiste en la orientacién, ubicacion y
supervision que se efectla a los trabajadores de reciente ingreso (puede aplicarse
asi mismo a las transferencias de personal), durante el periodo de desempefio
inicial ("periodo de prueba"); proporcionando los medios que permitan el
aprendizaje en un sentido positivo y beneficioso para que los individuos de una
empresa puedan desarrollar de manera mas rapida sus conocimientos, aptitudes y
habilidades.

MERCADO: Grupo de compradores y vendedores en contacto suficientemente
estrecho para que los intercambios entre ellos afecten las condiciones de compra
y venta de los demas. El mercado puede ser local o fisico, tedrico o no, de
encuentro regular entre compradores y vendedores de determinada economia.

MISION: Es la formulacién explicita de los propdsitos de la organizacion o de un
area funcional, asi como la identificacion de sus tareas y los actores participantes
en el logro de los objetivos de la organizacion. Expresa la razon de ser de la
empresa o area, es la definicion del negocio en todas las dimensiones. Involucran
al cliente como parte fundamental del deber ser del negocio.

MOTIVACION: Es un conjunto de fuerzas energéticas que se originan tanto dentro
como mas alla de ser un individuo, para iniciar un comportamiento relacionado con
el trabajo y para determinar su forma, direccion, intensidad y duracién. La
motivacion, en pocas palabras, es la Voluntad para hacer un esfuerzo, por
alcanzar las metas de la organizacién, condicionado por la capacidad del esfuerzo
para satisfacer alguna necesidad personal.

OBJETIVOS: Resultado a largo plazo que una organizacién espera lograr para
hacer real la mision y la vision de la empresa o area del negocio

OPORTUNIDAD: Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacién que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de esta, si se
aprovechan en forma oportuna y adecuada
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PERSONAL: Recursos humanos de la empresa.

POLITICAS: Afirmaciones generales basadas en objetivos globales y planes
estratégicos que proporcionan orientacion y rumbo a los miembros de la
organizacion.

SATISFACCION: Significa dar atencion a las necesidades humanas

TOMA DE DECISIONES: Se define como la seleccién de un curso de acciones de
alternativas, es decir que existe un plan, un compromiso de recursos de direccién
0 reputacion.

TRABAJO: Es toda actividad humana dirigida a la transformacion de la naturaleza
Con el proposito de satisfacer una necesidad. Se trata de uno de los factores de
produccion para los economistas, junto con la naturaleza y el capital.

VISION: Es la declaracion amplia y suficiente de donde quiere que su empresa o
area este dentro de 3 o 5 afios. No debe expresarse en numeros, debe ser
comprometedora y motivante, de manera que estimule y promueva la pertenencia
de todos los miembros de la organizacion

16



RESUMEN

El presente trabajo de investigacién tiene como objetivo, la propuesta de un Plan
Estratégico para la empresa PINTEX S.A., sede Buga; el objetivo principal es
entregar a la empresa una herramienta y conjunto de estrategias que le facilite el
proceso de toma de decisiones, garantice su crecimiento, productividad y
desarrollo competitivo en un entorno altamente exigente y cambiante.

El proceso de investigacion y desarrollo de la propuesta trae consigo una serie de
actividades de andlisis y diagndstico en el cual se hace participe a todo el equipo
de trabajo de la empresa, desde las &areas administrativas, productivas,
comerciales, de talento humano y de apoyo a fin de aprovechar su conocimiento y
experiencia y utilizarlo como una oportunidad para fortalecer el proceso de
investigacion.

El trabajo se desarrolla a partir de seis capitulos en los cuales se expone de forma
ordenada y sistematica la informacién y hallazgos, partiendo de la base el
problema de investigacion existente: Falta de direccionamiento estratégico en la
empresa PINTEX S.A. sede Buga; en los primeros capitulos se expone el
desarrollo de la investigacidn y recoleccion de informacion, se realiza un trabajo de
observacion, entrevistas y evaluacién de datos a través del uso de matrices que
apoyan el andlisis de la informacién. Los ultimos capitulos presentan la propuesta
de estrategias e indicadores generados a partir de los resultados de la
investigacién y finalmente las conclusiones y recomendaciones propuestas por las
estudiantes a la empresa.

La formulacion del Plan Estratégico, se entrega a la empresa como un instrumento
de apoyo a la gestibn que se esta realizando a fin de lograr el logro de los
objetivos de posicionamiento, reconocimiento en el mercado, mayor productividad
y competitividad.
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ABSTRAC

The current job of investigation have the objective to propose a strategic plan for
Pintex in Buga companies. With Buga branch; the principal objective is to bring a
tool, or strategies that would make easier the process of decisions making give an
warranty of growth, productivity and a development highly competitive and
exchangeable.

The investigations proses and growth of the proposed bring with it a series of
activities, analysis and diagnostic in which the hall company team will participate in
the growth of the company; from all the different areas of the company such as
administration, productivity, sales, and labor skills and knowledge and experience,
and we will have the opportunity to make the process of investigation stronger.

This job will be developed in six chapters in which will be exposed in a organized
and sistematic form of finding information, starting at the base of the problem with
the current investigation. It needs more directions and strategies in the company
Pintex in Buga branch; in the first chapters we will expose the development of the
investigation and recollection of information, we will observe and evaluate, the data
thru the use of matrices that will support the analysis of information. The last
chapters will present the proposed strategies and indicators generated from the
results of investigation and at last the conclusions and recommendations proposed
by the students to the company.

The strategic plan all ready formulated was presented to the company as an

instrument to support the analysis of information to create objective positions in the
market creating more productivity, and competition.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion tiene como tema fundamental proponer a la
empresa PINTEX S.A., sede Buga un Plan Estratégico que fortalezca su proceso
de crecimiento interno y proyeccién al exterior mejorando su productividad,
competitividad y rentabilidad.

Para el desarrollo de esta investigacion se proponen seis capitulos, el primero
hace referencia al problema de investigacion, objetivos y justificacion, ademas de
la metodologia y autores de los cuales se tomara sus aportes a fin de obtener los
resultados esperados y entregar una herramienta de gestion importante para la
empresa.

En el segundo capitulo se hace un diagnéstico estratégico de la empresa Pintex
sede Buga con el fin de conocer la situacion actual de la empresa para
posteriormente realizar la propuesta de estrategias y plan de accion.

El tercer capitulo hace referencia a la propuesta de estrategias de
direccionamiento estratégico a implementar en la empresa PINTEX S.A., sede
Buga que permitan su fortalecimiento interno y conlleven a una mayor
competitividad; para el desarrollo de este capitulo se parte del andlisis de la
informacion y hallazgos encontrados en el proceso de investigacion.

El cuarto capitulo presenta la propuesta de indicadores de gestién que permitiran
contar con las herramientas para realizar la evaluaciéon y control de las actividades
propuestas en cada una de las areas criticas y no criticas de la empresa.

En los dos ultimos capitulos se exponen de forma clara y sencilla las conclusiones
generales de la investigacion y una propuesta de recomendaciones realizada por
el grupo de estudiantes que desarrollaron la propuesta a partir de su experiencia y
de los aportes realizados por el equipo de trabajo de la empresa.

19



DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PINTEX BUGA,
SUCURSAL DEL ALMACEN PINTEX DE PEREIRA ANO 2016-2020

1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Disefiar un plan estratégico adecuado, contextualizado en la ciudad de Buga, que
permita desarrollar una unidad estratégica de negocio, con objetivos claros, con
estrategias y tacticas bien definidas y planes de seguimiento, que permita un
crecimiento empresarial ordenado, teniendo en cuenta que en la actualidad,
dentro del negocio PINTEX SEDE BUGA”, no existe ningun tipo de técnicas ni la
implementacion de un plan de marketing que apruebe el conocimiento profundo de
aspectos relacionados con: posicionamiento en la ciudad, segmentacion de
mercados y DOFA.

La empresa Pintex sede Buga, como cualquier otra empresa busca ser reconocida
en el mercado y lograr un posicionamiento amplio; sin embargo carece de
herramientas administrativas para lograr este objetivo; no cuenta con los
instrumentos que le permitan medir y evaluar su gestion.

La sucursal de la empresa Pintex sede Buga presenta bajos niveles de ventas, su
actual estructura interna tiene un deficiente sentido de pertenencia y motivacion
necesarios para el cumplimento de forma efectiva de sus funciones y optimizacién
de las tareas de cada uno de los procesos; necesarios para el posicionamiento y
preparacion para hacerle frente a los constantes cambios del mercado.

El bajo nivel de posicionamiento y reconocimiento no le permiten crecer y
expandirse a otros municipios del Valle del Cauca, razon por la cual la empresa
debe mejorar las herramientas gerenciales que le permitan medir y evaluar su
gestiébn administrativa aplicando teorias y un proceso administrativo efectivo.

Tabla No. 1. Diagnostico para el planteamiento del problema realizado a empresa
Pintex sede Buga

SINTOMA CAUSA PRONOSTICO CONTROL AL
PRONOSTICO
El mercado actual | La empresa carece | La empresa pierde | Desarrollar el plan
maneja costos muy | de un departamento | oportunidades para | estratégico de
variables donde se | de mercadeo ingresar a nuevos | mercadeo para la
ve involucrada la mercados donde | empresa logrando
calidad y garantia desarrolla su | un mejor
del producto actividad comercial | posicionamiento vy
mayor rentabilidad.
Disminucién en | Los directivos de la | No se tienen | Promover
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Tabla No. 1. Diagnostico para el planteamiento del problema realizado a empresa

Pintex sede Buga

SINTOMA CAUSA PRONOSTICO CONTROL AL
PRONOSTICO
ventas y | empresa procesos de | actividades de
desmotivacién desarrollan las | mejoramiento mejora continua.
laboral estrategias de la | enfocados al | Disefiar estrategias

sede principal en
Pereira, sin tener en
cuenta las
caracteristicas  del
nuevo mercado vy
los cambios que se

posicionamiento en
un nuevo mercado
y al equipo de
trabajo.

acordes al
mercado.

Establecer
indicadores de

desempefo para el
personal, evaluarlos

han dado en el y controlarlos
mismo. peribdicamente.
El sistema  de | Ausencia de | Se debe contar con | Implementar un
comunicacion es | procesos de | un maco definido | sistema de
deficiente, no esta | seguimiento y fallas | para la toma de | comunicacién
acorde con las|en el proceso de | decisiones dentro | efectiva
necesidades de la | toma de decisiones | de la organizacion
empresa
Deficiencia No permite a la|La empresa | Ampliar la
infraestructura para | empresa dar | desaprovecha capacidad
produccién respuesta a la | oportunidades para | instalada.

demanda del

mercado

acceder a nuevos
mercados

Al evaluar lo anterior y considerar que todos estos son aspectos importantes para

Fuente: Construccion propia

la empresa, se considera la realizacién del presente trabajo de investigacion
orientado al disefio de un plan estratégico para la empresa para los afios 2016 a

2020.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como diseiar y formular el plan estratégico para el fortalecimiento de la empresa

Pintex sede Buga?

1.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢, Como realizar el analisis interno y externo de la empresa Pintex sede Buga?
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¢, Como elaborar una propuesta de direccionamiento estratégico para la empresa
Pintex sede Buga que permita su posicionamiento y crecimiento en el mercado?

¢, Como controlar y evaluar la propuesta de direccionamiento estratégico realizado
a la empresa Pintex sede Buga?

1.3 JUSTIFICACION

La empresa Pintex como empresa principal en la ciudad de Pereira cuenta con un
Plan Estratégico adecuado a las caracteristicas de la empresa y del mercado; sin
embargo estas no han sido adecuadas y estructuradas en la sede ubicada en
Buga; puesto que para un desarrollo adecuado estas deben ser coherentes y
pertinentes con la capacidad de la empresa, sus caracteristicas internas y
externas y con el nuevo mercado lo que lleva a la necesidad de disefiar y formular
un plan estratégico; de tal forma que las unidades estratégicas de Pintex sede
Buga alcancen los mismos niveles de productividad, competitividad y el mismo
nivel de comportamiento del mercado que tiene Pintex en Pereira y de esta forma
Pintex sede Buga pueda ser tan competitiva como lo es Pintex Pereira.

“‘todas las empresas deben mirar hacia el futuro y desarrollar estrategias a largo
plazo para enfrentar las cambiantes condiciones de su industria. Cada compafiia
debe encontrar el plan de juego mas ventajoso dada su situacion, oportunidades,
objetivos y recursos especificos. La dificil tarea de seleccionar una estrategia
general de la empresa para su supervivencia y crecimiento a largo plazo se
denomina planeacién estratégica”’

Para la empresa Pintex sede Buga es importante tener un plan estratégico ya que
de esta forma se podra fijar la direccion que lleve a la empresa a obtener los
resultados especificos que se pretendan alcanzar y establecer un curso de accion
para alcanzarlos. De esta forma la empresa podra optimizar todos sus procesos,
establecer un horizonte y poner en marcha sus estrategias.

Un plan estratégico serd util en la empresa ya que permitira un mejor desempefio
de la organizacion, mejorard su imagen corporativa, permitird una mejor
planificacion, ayudard a la toma de decisiones; a focalizar el mercado objetivo y
mantener una ventaja competitiva.

! KOTLER, Phillip y ARMSTRONG, Gary. FUNDAMENTOS DE MARKETING
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Tedricamente el trabajo se fundamenta en los aportes realizados por Fred Davi?,
Martinez Villegas, Leonard Goodstein entre otros autores que hacen referencia a
los procesos de disefio de un Plan estratégico, formulacion de estrategias y
direccion estratégica; aportes que fortaleceran y orientaran el desarrollo de la
investigacion.

Metodolégicamente esta investigaciéon se clasifica como como descriptiva y
explicativa, teniendo como objetivo el disefio y la formulacion de un plan
estratégico para la empresa Pintex sede Buga; se utilizara ademas el método
deductivo; puesto que se van a emplear principios generales al objeto de
investigacion, a partir de un enlace de juicios; se realizara el proceso de
divulgacién del proceso a los participantes a fin de que estos reconozcan el
proceso de planeacion, su forma de operacion e identifiquen su rol dentro del
mismo.

En el sentido practico el desarrollo de esta investigacién permitira desarrollar los
conceptos teoricos adquiridos en el proceso de formacion como profesional de
Administracién de Empresas, ademés de cumplir con la mision que tiene la Unidad
Central del Valle en cuanto a la formacion de profesionales en esta area.

De igual forma este trabajo permitira orientar a la empresa en el proceso de
posicionamiento y mayor reconocimiento en el mercado a partir del fortalecimiento

interno, disefio de estrategias y puesta en marcha de mecanismos de evaluaciéon y
control de acuerdo con las caracteristicas y necesidades de la empresa.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Disefar y formular un plan estratégico para el fortalecimiento de la empresa Pintex
sede Buga.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Realizar el analisis interno y externo de la empresa Pintex sede Buga

e Disefar la propuesta de direccionamiento estratégico para la empresa Pintex
sede Buga

2 FRED R. David. CONCEPTOS DE ADMINSITRACION ESTRATEGICA. Decimoprimera Edicién.
Editorial Pearson Prentis Hall 2008

23



e Proponer mecanismos de control y evaluacion para la propuesta de
direccionamiento estratégico realizado a la empresa Pintex sede Buga

1.5 MARCO DE REFERENCIA

1.5.1 Marco de Antecedentes

SunTzu, fue uno los destacados escritores y pensadores chinos, y el mas antiguo
de los estrategas y que durante 25 siglos ha influido el pensamiento militar del
mundo el no conocid el término planeacion estratégica, él hablaba de la estrategia
ofensiva. SunTzu fue el autor del mas antiguo tratado militar chino, "El arte de la
guerra", que se estima que fue escrito alrededor del ano 500 A.C. En su libro “El
Arte de la Guerra en el Capitulo VIII, dice: "El general (estrategos) debe estar
seguro de poder explotar la situacibn en su provecho, segun lo exijan las
circunstancias.

En su libro Calila e Dimna escribio sobre las tres cosas en que debia concentrarse
la atencién del gobernante:

e "Analizar cuidadosamente los hechos pasados y las razones de su fracaso,
hacer un balance de los beneficios y perjuicios que le han traido.

e "Otra reside en el estudio cuidadoso de la situacion en su hora presente y de
sus aspectos buenos y malos, explotar las buenas oportunidades en tanto
pueda, y evitar todo lo que pueda causar pérdidas y fracasos.

e "La tercera de estas cosas reside en el estudio del futuro y de los éxitos o
fracasos que a su juicio le reserva, preparase bien para aprovechar las buenas
oportunidades y estar atento contra todo lo que teme.

En la época moderna, al finalizar la segunda guerra mundial, las empresas
comenzaron a darse cuenta de algunos aspectos que no eran controlables: la
incertidumbre, el riesgo, la inestabilidad y un ambiente cambiante. Surgio,
entonces, la necesidad de tener control relativo sobre los cambios rapidos. Como
respuesta a tales circunstancias los gerentes comienzan a utilizar la planificacion
(planeacion) estratégica.

La Planeacion Estratégica no es un tema nuevo, ya que desde tiempos remotos se
ha venido aplicando para la consecucion de diferentes objetivos, principalmente de
conquista de tierras. Ya en el Siglo XX se le dio otra concepcion, siempre en la
busqueda de planificar las acciones futuras y alcanzar lo deseado.

Anibal Barca, fue un general cartaginés perteneciente a la dinastia Barcida, que

se destaco por sus campafias contra los romanos. Esta considerado uno de los
lideres militares mas importantes de la historia por sus excepcionales habilidades
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en la tactica y la estrategia en el campo de batalla. Cuando el planeaba conquistar
Roma él inicié con la definicion de la misiébn de su reino, luego formuld las
estrategias, analizo los factores del medio ambiente y los comparé y combiné con
Sus propios recursos para determinar las tacticas, proyectos y pasos a seguir.

Esto representa el proceso de planificacion estratégica que se aplica hoy en dia en
cualquier empresa.

Los primeros estudiosos modernos que ligaron el concepto de estrategia a los
negocios fueron Von “Neuman” y OskarMorgenstern en su obra, La teoria de
juegos es un &rea de la matematica aplicada que utiliza modelos para estudiar las
estrategias Optimas asi como el comportamiento previsto y observado de
individuos en juegos, esta se formalizé por primera vez a partir de los trabajos de
estos dos matematicos antes y durante la Guerra Fria, debido sobre todo a su
aplicacion a la estrategia militar; "una serie de actos que ejecuta una empresa, los
cuales son seleccionados de acuerdo con una situacion concreta”. En otras
palabras, estudia la eleccion de la conducta 6ptima cuando los costes y los
beneficios de cada opcién no estan fijados de antemano, sino que dependen de
las elecciones de otros individuos.

La planeacion estratégica formal con sus caracteristicas modernas fue introducida
por primera vez en algunas empresas comerciales a mediados de 1950. En aquel
tiempo, las empresas mas importantes fueron principalmente las que desarrollaron
sistemas de planeacion estratégica formal, denominados sistemas de planeacién a
largo plazo. Desde entonces, la planeacion estratégica formal se ha ido
perfeccionando al grado que en la actualidad todas las compafiias importantes en
el mundo cuentan algun tipo de este sistema, y un nimero cada vez mayor de
empresas pequefas esta siguiendo este ejemplo.

La idea de que todo directivo deberia tener un conocimiento basico tanto del
concepto como de la practica de la planeacion estratégica formal se basa en un
namero de observaciones realizadas acerca de la direccion y el éxito en los
negocios.

En 1974 Peter Drucker escribié su libro “La sociedad post-capitalista”, en el que
destacaba la necesidad de generar una teoria econdémica que colocara al
conocimiento en el centro de la produccion de riqueza. Al mismo tiempo, sefialaba
gue lo mas importante no era la cantidad de conocimiento, sino su productividad.

En este sentido, reclamaba para una futura sociedad, para una sociedad de la
informacion en la que el recurso basico seria el saber, que la voluntad de aplicar
conocimiento para generar mas conocimiento debia basarse en un elevado
esfuerzo de sistematizacion y organizacion. Para Drucker, en la sociedad de la
informacion, el saber es el Unico recurso significativo, mientras que los
tradicionales factores de produccion ( recursos naturales, mano de obra y capital )
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se han convertido en secundarios y pueden obtenerse, con facilidad, siempre que
haya saber. Para Drucker, pues, las nuevas tecnologias, que acompafian a la
sociedad de la informacion, estan transformando radicalmente las economias, los
mercados Y la estructura de la industria, los productos y servicios, los puestos de
trabajo y los mercados laborales.?

Esta clase de investigacion ya ha sido realizada por estudiantes de la Unidad
Central del Valle y se han constituido en herramienta de gestion de importancia
para empresas de la regién las cuales reconocen el trabajo y el aporte que
realizan los estudiantes al entregar un documento que contiene informacion
importante para el proceso de toma de decisiones, para el crecimiento y el
fortalecimiento de sus empresas.

Teniendo en cuenta lo anterior hacemos referencia al trabajo de grado titulado
“PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO EN APUESTAS S.A. PERIDO 2013-
2016", el cual tenia como objetivo “Proponer un plan estratégico para la empresa
apuestas S.A. periodo 2013-2016” y donde se logra establecer cual es la situacion
actual de la empresa Apuestas S.A. partiendo de sus origenes como empresa
dedicada a la actividad de juegos de suerte y azar hasta la identificacion de los
elementos actuales de planeacién estratégica; se hizo un reconocimiento de los
diferentes departamentos que integran la empresa, a fin de identificar cual es el
objetivo de su existencia dentro de la organizacion, cuéles son sus funciones y
como contribuye con sus actividades dentro del proceso de planeacion de la
empresa; a través de la utilizacion de herramientas de planeacién estratégica
como las matrices EFE, EFI, POAM, PEEEA y analisis de PORTER se realiz6 un
andlisis interno y externo de la organizacion a fin de determinar cuales son las
areas de mayor impacto dentro de la organizacion a fin de poder realizar el disefio
de la propuesta de planeacion estratégica; se determiné que las areas de mayor
impacto en la empresa Apuestas S.A. son el area de Gerencia, Comercial y
Recursos humanos, areas en las que enfatizo la propuesta de estrategias y los
indicadores a fin de entregar una herramienta de gestion importante para el
mejoramiento de la organizacion; a través de la realizacion del trabajo de campo
propuesto para la presente investigacion se determind cual es el perfil del cliente
de la empresa Apuestas S.A., cudles son sus caracteristicas y la tendencia del
mercado en cuanto a los productos y servicios ofrecidos por empresas del sector
de juegos de suerte y azar; se establecieron las necesidades del cliente interno de
la empresa Apuestas S.A., su nivel de satisfaccion y su grado de conocimiento con
la empresa y los diferentes elementos de Planeacion estratégica tales como la
mision, la visidn y objetivos organizacionales estableciendo como existe en la

3 http://www.virtual.unal.edu.co
www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/planeacionestrategica -
www.monografias.com -http://es.wikipedia.org

* MARTINEZ, Marcela. PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO EN APUESTAS S.A. PERIDO
2013-2016. Trabajo de grado. Unidad Central del Valle. 2013
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mayor parte de los colaboradores un alto compromiso con la empresa y como
desde sus puestos de trabajo contribuyen al cumplimiento de los objetivos de la
empresa; se propusieron a la empresa siete proyectos de acuerdo con las
estrategias formuladas, donde a cada proyecto se le definié el objetivo especifico
e indicador para poder realizar la implementacion de las estrategias propuestas de
acuerdo con los hallazgos encontrados durante el proceso de investigacion; se
realiza una propuesta de indicadores de Gestion para la empresa Apuestas S.A. a
fin de entregar una herramienta para la medicion y andlisis de las diferentes
actividades sugeridas que permitan evaluar la eficacia de las estrategias
planteadas y por ultimo la propuesta de Plan Estratégico se puso en marcha a
partir del afio 2013 y a mediados del afio 2014 se debera realiza una evaluacion y
seguimiento a fin de determinar el grado de efectividad y eficacia en las
estrategias propuestas. A partir del afio 2016 se debe realizar una nueva
propuesta de crecimiento y desarrollo para la empresa Apuestas S.A.

Un segundo trabajo de grado es el titulado “* FORMULACION DE UN PLAN
ESTRATEGICO PARA TERSAPELL S.A.S., DROGUERIA DERMATOLOGICA EN
EL MUNICIIO DE TULUA® cuyo objetivo fue la formulacién de un plan estratégico
para la empresa Tersapell S.A.S. Drogueria Dermatolégica en el municipio de
Tulua y donde se llegé a las siguientes conclusiones: que la ha ido creciendo en el
mercado de forma poco organizada debido a la carencia de un direccionamiento
estratégico claro y definido; a pesar de que existe interés por los propietarios de la
empresa en realizar actividades de fortalecimiento y cambio; y de que estos tienen
claro cudl es su objetivo como empresa, es decir, tienen claro hacia dénde quieren
llevar la empresa, no se ha implementado un plan estratégico lo que ha llevado a
la empresa a una carencia de elementos que le permitan enfrentarse a un
mercado cada vez mas exigente y competente; de igual forma esto ha hecho que
en la empresa en materia de crecimiento y desarrollo de su equipo de trabajo esté
por debajo de otras empresas del mismo sector, reduciendo su margen de
rentabilidad y haciéndola menos competitiva; se identificé que la empresa
Tersapell Drogueria Dermatoldgica del municipio de Tulud a lo largo de su
trayectoria en el mercado ha enfatizado en valores como el respeto, confianza y
trabajo en equipo; esto ha permitido que logre permanecer en el sector y que al
proponerse actividades de cambio esta pueda tomar decisiones de forma acertada
y convenientes; se determiné que la empresa cuenta con un equipo de trabajo
comprometido hacia el logro de sus obijetivos, el contar con una mision y visién ha
permitido que los miembros de la empresa estén conscientes del horizonte de
trabajo y que al momento de realizar la implementacion de estrategias propuestas
en el plan estratégico estos tengan claro cual es el horizonte de trabajo y cual es
la meta que se proponen a alcanzar; se resalta el compromiso de la gerencia y de
todo el equipo de trabajo en el proceso de recoleccion de la informacion, en el

® TAMAYO MUNOZ, Andrés Tiberio. FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA
TERSAPELL S.A.S., DROGUERIA DERMATOLOGICA EN EL MUNICIIO DE TULUA. Trabajo de
grado. Unidad Central del Valle. 2014
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analisis y en la posterior realizacion de propuesta de estrategias del plan
estratégico; se observé que la empresa no ha considerado la utilizacion de
indicadores de gestion a fin de controlar y evaluar las diferentes actividades
propuestas dentro del Plan estratégico; se logré llevar a la practica los
conocimientos adquiridos durante la carrera de administracion de empresas en
cuanto al desarrollo de un proceso de investigacion y la aplicaciéon de
herramientas para la recoleccién de informacion, analisis y posterior propuesta de
estrategias para la empresa Tersapell Drogueria Dermatoldgica del municipio de
Tulu@; luego de realizar el analisis del costo beneficio de la empresa luego de la
implementacion de las estrategias propuestas en el plan estratégico se establece
que este es favorable para la empresa, teniendo un valor presente neto positivo y
un valor costo beneficio de 0,89 pesos sobre el valor de la inversion.

Los anteriores son dos muestras de trabajos de investigacion realizados sobre el
tema de Planeacion Estratégica en empresas reales de la regién y que han
evidenciado el cumplimiento y aporte de la universidad de los estudiantes hacia la
comunidad.

1.5.2 Marco Tedrico

Importancia de la planeacion. ®De las funciones del proceso administrativo, la
planeacioén es la funcion mas controvertida, puesto que, para muchos criticos de la
planeacién, en un ambiente tan dindmico y complejo como el actual, es imposible
prever los eventos del futuro y, por consiguiente, planear para responder a ellos;
ademas, estos criticos consideran que la planeacion impide la creatividad y la
innovacion, factores clave e indispensables en un ambiente de cambio e
incertidumbre.

En tanto, para los defensores de la planeacién, son la dindmica y la incertidumbre
del futuro lo que justifica la importancia de una efectiva planeacién, lo cual
demanda grandes dosis de creatividad e innovacion para entender lo que sera en
el futuro y disefar acciones igualmente creativas e innovadoras que les permitan a
las personas, las organizaciones y las naciones construir un futuro mejor.

Son abundantes los estudios que muestran que las personas, las organizaciones y
las naciones que planean sus actividades tienen mejores y muchas mas
posibilidades de éxito en el logro de sus objetivos que aquellas que no lo hacen.
Por eso, la planeacion, aunque sea informal en muchas de las organizaciones
(especialmente, las empresas pequefias), en la mayoria de ellas sigue modelos
formales y bien definidos.

® BERNAL TORRES, Cesar Augusto y SIERRA ARANGO, Hernan Dario. PROCESO
ADMINISTRATIVO PARA LAS ORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI. Editorial Pearson Educacion
de México S.A de C.V., 2008
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Al respecto, algunos que los argumentos que cada vez mas resaltan la

importancia de la planeacion son los siguientes.

e Se planea para responder de forma efectiva a los mas rapidos y complejos
cambios que caracterizan y caracterizardn el entorno interno y externo de las
organizaciones.

e Se planea para un mejor aprovechamiento de los recursos, los cuales cada dia
son mas limitados.

e Se planea para orientar las decisiones y tener una ruta clara hacia donde se
espera que se dirijan los esfuerzos de las personas en las organizaciones.

e Se planea para reducir la incertidumbre y aclarar lo que es importante
consequir.

e Se planea para contar con normas de desempefio y para avaluar el avance de
la dindmica de las organizaciones.

llustracion 1. Importancia de la Planeacion

[ IMPORTANCIA DE LA PALNEACION ]

|

. Definir los objetivos.

2. Responder a los cambios.

3. Optimizar el uso de los recursos

4. Orientar las decisiones.

5. Reducir la incertidumbre.

6. Definir criterios de desempefio.

. Lograr los objetivos.

RAZONES POR LAS CUALES HACE LA PLANEACION
=

FUENTE: César Augusto Bernal Torres, Hernan Dario Sierra Arango, PROCESO
ADMINSTRATIVO PARA LAS AORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI

Tipos de planeacién’. Como se mencioné en parrafos anteriores, existen varios
tipos o formas de realizar planeacion en las organizaciones; sin embargo, es usual
referirse a tres tipos de planeacion:

¢ Planeacion tradicional.
¢ Planeacién estratégica.

7 BERNAL TORRES, Cesar Augusto y SIERRA ARANGO, Hernan Dario. PROCESO ADMINISTRATIVO PARA
LAS ORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI. Editorial Pearson Educacién de México S.A de C.V., 2008
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e Planeacién
e Prospectiva.

llustracion 2. Tipos de planeacion

{ PRINCIPALES TIPOS DE PLANES ‘

hJ

[ Planes prospectivos

Planes tradicionales I [ Planes estratégicos ]

FUENTE: César Augusto Bernal Torres, Hernan Dario Sierra Arango, PROCESO
ADMINSTRATIVO PARA LAS AORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI

Planeacion tradicional. La planeacion tradicional, como su nombre lo indica, es
un tipo de planeacién que consiste en plantear objetivos para un determinado
horizonte de tiempo, sin un analisis riguroso del entorno externo e interno de las
organizaciones y sin una definicion precisa de criterios para alcanzar los objetivos;
es decir, es una forma general de planeacion por objetivos, en la que los directivos
de las organizaciones definen determinados objetivos para ser alcanzados en un
periodo de tiempo y se espera que, una vez comunicados al personal de la
organizacioén, éste trabaje para lograrlo.

Planeacion Estratégica. Este es un tipo de planeacién que implica un proceso
sistematico de construir el futuro de las organizaciones, fundamentado en un
conocimiento riguroso de su entorno externo e interno, para formular los objetivos
y las estrategias que le permiten a cada organizacién diferenciarse en el logro de
los objetivos y ser mas competitivas.

Planeacion Prospectiva. Sus principales desarrollos se han fundamentado en el
analisis de escenarios posibles y su propésito es construir diferentes escenarios
en los que actuaran las organizaciones en los proximos afios. Esos desarrollos se
han caracterizado por ser altamente cualitativos y, en numerosos casos, también
por tener alto contenido subjetivo, lo que para muchos estudiosos de las
organizaciones representa altos margenes de incertidumbre al momento de tomar
decisiones sobre los objetivos y estrategias a implementar.
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Toma de decisiones®. Otro aspecto relevante en todo proceso de la planeacion
en el contexto de las organizaciones es la toma de decisiones, ya que, como
muchos estudiosos de la planeacion afirman, esta Ultima es el proceso de toma de
decisiones en el presente para los resultados que se esperan obtener en el futuro.
Es decir que la planeacién estd directamente relacionada con la toma de
decisiones.

En un proceso de planeacién, una decision es la definicion de una alternativa
dentro de un conjunto, a partir de la cual se realizan las diferentes actividades de
la organizacion para lograr un determinado fin. En este sentido, una decision es un
proceso de seleccion de alternativas frente a un problema o situacion que
demanda una accion.

llustracion 3. Proceso de Toma de decisiones

TOMA DE DECISIONES EN LAS ORGANIZACIONES

Concepto proceso de seleccion de alternativas frente a la
situacian.
-

» Identificacion de un
problema

. Identificacion de criterios de
decision

TOMA DE . I;ggg%'ﬁaon de criterios de
Proceso para la N .
DECISIONES *™ tama de decisiones L =  Desarrollo de alternativas
+« Andlisis de alternativas

+«  Seleccion de una
alternativa

« Implementacion de la
respectiva alternativa

- Evaluacion de la eficacia de
la alternativa

Incertidumbre ‘

Condiciones para
la toma de decisiones.

Proceso de toma de decisiones. La toma de decisiones es un proceso que
implica una serie de actividades que, de acuerdo con diferentes autores, se
pueden agrupar en las fases que se desarrollan a continuacion.

e I|dentificacion de un problema: de acuerdo con Robbins y Coulter, todo
proceso de toma de decisiones comienza con la identificacion de un problema,

® BERNAL TORRES, Cesar Augusto y SIERRA ARANGO, Hernan Dario. PROCESO ADMINISTRATIVO PARA
LAS ORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI. Editorial Pearson Educacién de México S.A de C.V., 2008
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es decir, una discrepancia frente a una situacion determinada y sobre la cual
es necesario actuar.

e Identificacion de criterios de decision: en esta fase, se determinan los
aspectos pertinentes a tener en cuenta para la solucion de la situacién
identificada como problema ante la toma de decision.

e Ponderacion de los criterios de decision: frente a una situacion en la que es
necesario tomar una decision, no todos los criterios pertinentes a tal efecto
tienen la misma relevancia y, por consiguiente, se requiere una ponderacion de
los mismos para lograr mejores resultados con la decision. Es decir, se debe
dar mayor importancia a unos criterios sobre otros, segun la situacién a
resolver y las circunstancias en que se esta resolviendo.

e Desarrollo de alternativas: frente a un problema, es necesario identificar
varias alternativas viables que lo resuelvan; para ello, se debe pensar el
problema en diferentes escenarios, con diferentes opciones de respuestas
posibles.

llustracién 4. Aspectos basicos de la planeacion estratégica

AZSPECTOS BASICOS DE LA
FLAMNEACITN ESTRATESICA

1. conceptos bésicos 2. funcionas de la
sobre planescidn

estratégica

planeacién
estratégica

2. procesc de Iz planeacidn
estratégica

Fase filozafica:
Mlisidn
Wisign
wWaleres y cultura organizacionales
Foliticas
Fase analitica:
= Definicién de objetivos estratégicos
institucionales o corporativos
- Anélisi= organizacional
—Analisis del ambiente externo de las
organizacionss
- Anadlisis o disgnostico intermo

= Mstriz dofa y factores claves de &xite
Diefinicién y formulacidn de estratagias

l

Fase operativa:
- Flan de accidn
- Implementacidn del plan

Refroalimentacicn

FUENTE: César Augusto Bernal Torres, Hernan Dario Sierra Arango, PROCESO
ADMINSTRATIVO PARA LAS AORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI

Conceptos basicos sobre Planeacion Estratégica. En la actualidad, existe una
gran diversidad de conceptos sobre lo que se entiende por planeacion estratégica;
por ello, a continuacidbn se hace una breve presentacién de algunas de las
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definiciones mas usadas y que sirven para entender su significado y la importancia
de este tipo de planeacion para la actividad de las organizaciones de toda indole”®.

Para “Martinez Villegas, la planeacion estratégica es la forma como una
organizacion define su razén de ser, se proyecta al futuro mediante un analisis
sistemético de su entorno y formula sus objetivos de mediano y largo plazo,
determina la manera de alcanzar los respectivos objetivos, define sus productos
(bienes o servicios) para satisfacer su mercado objetivo y superar la competencia,

y asigna los recursos para tal efecto.”

Igualmente, para “Goodstein, Nolan y Pfeiffer, la planeacion estratégica es el
proceso de proyectar las organizaciones al futuro mediante una definicién de su
mision (propdsito o razén de ser) y su vision (gran propésito), establecer sus
objetivos de mediano y largo plazo, y definir las estrategias para su logro de
manera diferenciada de la competencia a partir de una andlisis adecuado del
entorno antes de emprender cualquier accién**.””

Para “Johnson, Scholes y Whittington, la planeacién estratégica es el proceso
mediante el cual se proyectan las organizaciones hacia un futuro deseado a partir
de la definicién de la mision (fin global de la organizacion), la vision (estado futuro
deseado), el establecimiento de los objetivos a largo plazo y la definicion de las
estrategias (forma de lograr cierta ventaja para las organizaciones frente a la
competencia) para el logro de los objetivos, sobre la base de una conocimiento

permanente del entorno interno y externo de las organizacion®?.”

A diferencia de la planeacion general - que tiene como propdsito proyectar las
organizaciones hacia el futuro mediante la toma de decisiones en el presente-, la
planeacién estratégica ayuda a que tanto como la direccion de las organizaciones
como sus demas integrantes canalicen sus recursos y capacidades hacia el
desarrollo de la misién y el logro de la vision de cada organizacién, mediante un
conocimiento real de las oportunidades y los retos del entorno en el cual opera, o
la industria o el ambito de donde actla, de las necesidades de sus clientes
actuales y potenciales, de las fortalezas y carencias de su competencia, de las
potencialidades y restricciones de sus proveedores, y de sus propias capacidades
y limitaciones.

° BERNAL TORRES, Cesar Augusto y SIERRA ARANGO, Hernan Dario. PROCESO
ADMINISTRATIVO PARA LAS ORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI. Editorial Pearson Educacion
de México S.A de C.V., 2008

' MARTINEZ VILLEGAS, Fabian, Planeacion estratégica creativa, PAC, México, 1994, p.73

! GOODSTEIN, Leonard; NOLAN, Timothy y PFEIFFER, William, Planeacion estratégica aplicada,
McGraw-Hill, Bogota, 2001, P.5.

2 JOHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan y WHITTINGTON, Richard, Direccion estratégica, Pearson
Prentice Hall, Madrid, 2006, p. 6.
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En sintesis, la planeacion estratégica es un tipo de planeacién que se caracteriza
principalmente por la forma de lograr sus objetivos, es decir, por la estrategia,
entendida ésta como la forma mas adecuada y que diferencia a una organizacion
de otra en la forma como se logran sus objetivos, los cuales, a su vez, responden
al desarrollo de su razén de ser (mision) y el logro de su vision (el gran suefio).

llustraciéon 5. Conceptos de Planeacion Estratégica

Forma en que una crganizacion define su razdén de sery
ze proyecta al futuro mediante el anilisis sistematice de
=u enformno, formula sus objstivos a medianc v largo plazo
y las estrategias para el logro del os respectvos objetivos

de forma tal que s diferencie de la competencia.
(Martinez Villegas 1524)

Proceso de proyectar las organizacionss sl futuro
mediante |z definicién de su misidn ¥y su wision, el

- establecimiento de los objetivos a mediano y largo plazo v

PLANEAGION la definicion de las esfrategias para el logro de los

. ¥ mismos de forma diferenciada de la competencia a parir
ESTRATEGICA de um analisis del entorno.

[Goodstein, Malan y Pleiffer, 2001)

Proceso para proyectar las organizaciones a un futuro
desesdo a partir de la definicion de la mision v la vision, el
establecimianto da objetivos a largo plazo v la definicion
de estrategiaz (forma diferencizda de |z organizacidn)
para el logro de los objetives sobre |2 base de wun analisis

permansnts del entorno.
[Johnson, Soles y Whittington, 2008)

FUENTE: César Augusto Bernal Torres, Hernan Dario Sierra Arango, PROCESO
ADMINSTRATIVO PARA LAS AORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI

Funciones de la Planeacion Estratégica. Las funciones de la planeacion

estratégica en las organizaciones son variadas; sin embargo, las principales son*?:

e Facilitar la permanencia de las organizaciones en el desarrollo de sus
actividades.

e Estimular el pensamiento y la actitud estratégica tanto de directivos como de
cada una de las personas que conforman las organizaciones, para idear e
implementar las mejores y diferentes formas de lograr los objetivos de éstas.

* BERNAL TORRES, Cesar Augusto y SIERRA ARANGO, Hernan Dario. PROCESO
ADMINISTRATIVO PARA LAS ORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI. Editorial Pearson Educacion
de México S.A de C.V., 2008
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e Garantizar una mayor optimizacion de los recursos internos de las
organizaciones y un mejor aprovechamiento de las condiciones del entorno
para el buen desempefio de éstas.

e Lograr una mayor competitividad de las organizaciones mediante el
conocimiento de su entorno y de sus propios recursos y capacidades.

FUNMCIONES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Definir la direccionalidad del Frecizar objetivos a largo
futuro de las organizaciones plazo
. PRIMCIPALES Estimul I
3Flt:mllﬂr &l uso & FURCIONES OE LA L p.EHE_EHI:]‘:;r?{DE:FI la
& los recursos r
PLAMEACHIN actitud
Responder de forma Resglizar un anslisis
adecusda a los pemansnte del

cambios del entorno entorna

FUENTE: César Augusto Bernal Torres, Hernan Dario Sierra Arango, PROCESO
ADMINSTRATIVO PARA LAS AORGANIZACIONES DEL SIGLO XXI

1.5.3 Marco Conceptual

PLANIFICACION ESTRATEGICA™. Segun Peter Drucker, es el proceso continuo
que consiste en adoptar ahora decisiones (asuncion de riesgos) empresariales
sistematicamente y con el mayor conocimiento posible de su caracter futuro; en
organizar sistematicamente los esfuerzos necesarios para ejecutar éstas
decisiones, y en medir los resultados de éstas decisiones comparandolos con las
expectativas mediante la retroaccion sistematica organizada.

En si mismo, el planeamiento, a largo o corto plazo, no es nada nuevo. Es el
desempeiio organizado de una antigua tarea. Pero hemos aprendido que rara vez
se ejecutara la tarea si no se la organiza. Sobre todo, rara vez se convertira en
realizacion si no se la ejecuta intencionadamente.

14 DRUCKER, Peter F. La Gerencia, tareas, responsabilidades y practicas. Editorial EI Ateneo. Buenos Aires,
Argentina.1984
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Objetivos™. Los objetivos son metas, son los resultado que se desean en un
horizonte de tiempo, bien sea para una persona, una organizacién o0 una nacion.
Estos dan la direccion para las decisiones que toman los administradores y las
demas personas en las organizaciones. Son el fundamento de la planeacion.

MATRIZ DOFA. El resultado del diagnostico externo- identificacion y analisis de
las oportunidades y amenazas del entorno general, del entorno industrial o
sectorial y del entorno competitivo- y del diagnostico interno- fortalezas y
debilidades de los diferentes recurso y capacidades de las areas o dependencias
(directivos, técnicos o de produccion, financieros, comerciales, de potencial
humano)- se construye con lo que usualmente se conoce como “matriz DOFA”, es
decir, “matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas “, también
conocida como “matriz TOWS” por la sigla en inglés: “threats”(“amenazas”),
“opportunities”(“oportunidades”),“weaknesses”(“debilidades”) y  strengths
(fortalezas.

La matriz se construye a partir de una seleccion de aquellas debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas evaluadas como de impacto alto en la
capacidad competitiva de la organizacién y, para ello, se evalla cada debilidad,
oportunidad, fortaleza y amenaza mediante una escala de valoracion: impacto alto,
impacto medio e impacto alto.

Estrategia. Las estrategias son las guias de accién para el logro de los objetivos
en un plan estratégico. Por ello, las estrategias se definen a partir del diagnéstico
tanto interno como externo, el cual le permite a la compafia identificar las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades para lograr los objetivos.

Las estrategias para cada empresa son particulares; sin embargo, las mas usuales
tienen relacién con: liderazgo en costos, diferenciacion, enfoque, integracion,
desarrollo de productos, desarrollo de mercados, etc.

Entorno especifico o microentorno. Se refiere a los diferentes aspectos (fuerzas
externas) que ejercen efecto directo e inmediato en sus actividades. El impacto del
microentorno de cada una de estas fuerzas es particular para cada organizacion.
Los principales agentes o factores del entorno especifico de las organizaciones
son:

Clientes

Proveedores

Competencia

Mercado

1> BERNAL TORRES, Cesar Augusto. Introduccién a la administracién de las organizaciones, Enfoque global
e integral 1 EDICION. Pearson educacion de México S.A. de C.V., 2007
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e Grupos de presion

Clientes. ElI comportamiento y las decisiones de los clientes cambian con
demasiada frecuencia. Estos cambios influyen de forma directa sobre la actividad
de las organizaciones, las cuales deben estar muy atentas a responder ante estos
comportamientos y decisiones si quieren satisfacer sus necesidades y ser
preferidas por los clientes.

Proveedores. Las decisiones, las estrategias y las actividades de los proveedores
son una variable determinante para las decisiones y el desempefio de una
organizacion, debido a que gran parte de la actividad de la empresa depende de
las relaciones con sus proveedores.

Competencia. La competencia es otra de las fuerzas altamente determinantes de
la actividad de una organizacion, ya que muchos de los resultados de su actividad
estadn relacionados con las actividades, decisiones y estrategias de la
competencia. En el nuevo ambiente de los negocios la competencia es cada vez
mas fuerte y compleja.

Mercado. ElI mercado, entendido como el encuentro entre la oferta y la demanda
para la transaccion de bienes y servicios, determina precios y condiciones de
venta y compra, lo que afecta las decisiones que se toman en las organizaciones
y, por ende, éstas deben estar muy atentas al comportamiento de los mercados.

Grupo de presion. Los grupos de presion son colectivos de personas que
promueven intereses comunes, como la proteccion del medio ambiente, los
derechos humanos, el derecho al trabajo digno, etc. Las acciones de estos grupos
cada vez tienen mayor incidencia en la actividad de las organizaciones y, por
consiguiente, afectan las decisiones de éstas.

Ventaja Competitiva. El objetivo principal de la administracion estratégica es
alcanzar y conservar una ventaja competitiva. Este término se define como “todo
lo que la empresa hace especialmente bien en comparacion con empresas rivales
“. Cuando una empresa hace algo que las empresas rivales no hacen, o tiene algo
gue sus rivales desean, eso representa una venta competitiva.

1.5.4 Marco Historico

Pintex fue fundada el 28 de octubre de 1998 en el barrio Japon de Dos Quebradas
Risaralda. La idea de crear Pintex surgi6 el dia que los hermanos Villegas viendo
gue su negocio de Construccion que hoy en dia se llama el ARQUITECTO se
estaba acabando por falta de recursos, asi que decidieron viajar a la ciudad de
Cali donde un familiar tenia una fabrica de Pinturas, alli comenzaron a estudiar
todo el proceso de la fabricacion de la pintura y decidieron montar una fabrica en
Pereira con una sola maquina que les regalo el Tio. Los hermano Villegas
empezaron con la fabricacion de esmaltes, anticorrosivos y masillas flexibles con
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la ayuda de dos agitadores y 3 operarios, siempre buscaron satisfacer al cliente
con productos de alta calidad y hoy en dia Pintex cuenta con un portafolio de
productos bastante extenso que se acomoda a las necesidades del cliente,
cuentan una fabrica de producciébn completa, oficinas, puntos de ventas, 17
empleados capacitados para las diferentes areas.

Para el mes de Junio del 2014 el Gerente de Mercadeo el Sefior Oscar Fabian
Norefia en compafiia del representante legal el Sefior Eduardo Uriel Villegas
deciden visitar la Ciudad de Buga donde analizan el sector y para el 17 de Julio
del 2014 abren las puertas de su primer punto de Venta quedando ubicado en el
centro donde estéa el sector de los almacenes de Pinturas en la CALLE 9 N. 11-46.
Inician abriendo su punto de venta con una sola persona a cargo el sefior Miguel
Hurtado quedando a cargo de la parte administrativa y ventas por mostrador, el
punto de venta cuenta con una amplia y comoda instalacion donde el cliente
puede ingresar al local y poder visualizar y tocar el producto que llevan. Pintex
Buga no solo se quedd6 con la venta de pinturas sino que también ofrecen los
productos de SIKA y GOYA con excelentes precios ya que son distribuidores de
directos de dichas marcas.

Para Enero 13 del 2015 se contrata a la sefiora Lina Maria Corrales para el cargo
de administradora del punto de venta, teniendo como responsabilidad el manejo
del personal, facturacion, pedidos e inventario. Para el mes de febrero la
administradora realizo un andlisis del sector dando como resultado que hacia falta
la parte de domicilios gratis y un vendedor para que visitara las ferreterias,
almacenes de pinturas ya que manejan buenos precios por ser fabricantes. El
sefior Miguel Hurtado presenta su cargo de renuncia en el mes de febrero de este
afo e ingresa el sefior Oscar Leandro Agudelo el cual se esta haciendo cargo de
la parte de ventas externas visitando Ferreterias, almacenes de pinturas, talleres
de cerrajeria, zonas aledafias como Tulua, San Pedro, Presidente, Calima,
Restrepo,Guacari, Ginebra, costa Rica, Amaine y Cerrito. También se encarga de
la parte de los domicilios, cobro de facturas y organizacion de la bodega en
general.

Pintex sede Buga busca ser reconocido en estos sectores brindando calidad tanto
del producto como de la atencidén que presta su personal, ya que su mayor deseo
es ser recordado y poder posicionarse en este mercado.

Para mayor informacién de la empresa, teléfono fijo 329 67 27 Pereira o al
2389028 Buga.

Correo electronico: ventasbuga@pinturaspintex.com o en la pagina web
WWW.pinturaspintex.com
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1.5.5 Marco Legal
La cAmara de comercio brinda la siguiente guia para la creacion de su empresa en
su ciudad™®.

Documentacion de la institucidén. Por regla general las sociedades civiles y
comerciales se constituyen por escritura publica, que debe contener los requisitos
del articulo 110 del cédigo de comercio.

Sin embargo, la ley 1014 de 2006, permitié la creacion de sociedades comerciales
por documento privado, siempre que al momento de su constitucion cuenten con
menos de 10 trabajadores y/o con activos totales, excluida la vivienda, inferiores a
500 SMLMV. Cuando se realicen aportes de bienes inmuebles, deberan
necesariamente constituirse por escritura publica.

A su vez, la ley 1258 de 2008, cred las sociedades por acciones simplificadas, que
son sociedades de naturaleza comercial que se crean por acto unilateral o por
contrato que conste en documento privado. Cuando los activos aportados
comprendan bienes cuya transferencia requiera escritura publica, la constitucion
se efectuara también cumpliendo dicha formalidad.

Requisitos para constituir una sociedad por escritura publica:

Como lo indica el Articulo 110 del Codigo de Comercio, la sociedad civil o

comercial se constituird por escritura publica. Toda minuta debera incluir entre

otras cosas:

e El nombre y domicilio de las personas que intervengan como otorgantes. Con
el nombre de las personas naturales deberd indicarse su nacionalidad y
documento de identificacion legal; con el nombre de las personas juridicas, la
ley, decreto o escritura de que se deriva su existencia.

e La clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma,
formado como se dispone en relacién con cada uno de los tipos de sociedad
gue regula el Cbédigo de Comercio. © Se prohibe a terceros el empleo de un
nombre comercial o de una marca de productos o de servicios, que sea igual 0
similar a un nombre comercial ya usado para el mismo ramo de negocios,
salvo cuando se trata de un nombre que por ley le corresponda a una persona,
caso en el cual deberan hacerse las modificaciones que eviten toda confusion
gue a primera vista pudiera presentarse” (Art. 607 Codigo de Comercio). Por lo
anterior se recomienda consultar el nombre ante la Camara de Comercio. El
interesado presentara una carta solicitando la certificacion de la existencia del
nombre a registrar o diligenciando un formato para tal fin.

' GUIA PARA LA CREACION DE EMPRESA. [En linea] http://www.ccc.org.co/como-crear-su-
empresa [consultado enero 2016]
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El domicilio de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan
en el mismo acto de constitucion.

El objeto social, esto es, la empresa o negocio de la sociedad, haciendo una
enunciacion clara y completa de las actividades principales. Sera ineficaz la
estipulacion en virtud de la cual el objeto social se extienda a actividades
enunciadas en forma indeterminada o que no tenga una relacion directa con
aquel.

La forma de administrar los negocios sociales con indicaciéon de las
atribuciones y facultades de los administradores, y de las que se reserven los
asociados, las asambleas y las juntas de socios, conforme a la regulacion legal
de cada tipo de sociedad.

La época y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de socios en
sesiones ordinarias o extraordinarias, y la manera de deliberar y tomar los
acuerdos en los asuntos de su competencia.

Las fechas en que deben hacerse los inventarios y balances generales, y la
forma en que han de distribuirse los beneficios o utilidades de cada ejercicio
social, con indicacién de las reservas que deban hacerse.

La forma de hacer la liquidacion, una vez disuelta la sociedad, con indicacion
de los bienes que hayan de ser restituidos o distribuidos en especie, o de las
condiciones en que, a falta de dicha indicacién, puedan hacerse distribuciones
en especie.

Si las diferencias que ocurran a los asociados entre si o con la sociedad, con
motivo del contrato social, han de someterse a decision arbitral o de amigables
componedores y, en caso afirmativo, la forma de hacer la designacién de los
arbitros o amigables componedores.

El nombre y domicilio de la persona o personas que han de representar
legalmente a la sociedad, precisando sus facultades y obligaciones, cuando
esta funcion no corresponda, por ley o por el contrato, a todos o algunos de los
asociados.

Las facultades y obligaciones del revisor fiscal, cuando el cargo esté previsto
en la ley o en los estatutos.

Los demas pactos que, siendo compatibles con la indole de cada tipo de
sociedad, estipulen los asociados para regular las relaciones a que da origen el
contrato.
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Requisitos para constituir una sociedad por documento privado de acuerdo
con laley 1014 de 2006, reglamentada por el Decreto 4463 de 2006:

Nombre, documento de identidad, domicilio y direccién de los socios.

El domicilio social

El término de duracion o la indicacion de que éste es indefinido

Una enumeracion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier acto licito de comercio.

El monto del capital haciendo una descripcién pormenorizada de los bienes
aportados, con estimacion de su valor. El socio o socios respondera por el
valor asignado a los bienes en el documento constitutivo.

Cuando los activos destinados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion deberé hacerse de igual
manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

El nUmero de cuotas, acciones o partes de interés de igual valor nominal en
gue se dividira el capital de la sociedad y la forma en que seran distribuidas, si
fuere el caso.

La forma de administracion dentro del tipo o especie de sociedad de que se
trate, asi como el nombre, documento de identidad y las facultades de sus
administradores. A falta de estipulaciones se entenderd que Ilos
administradores podran adelantar todos los actos comprendidos dentro de las
actividades previstas.

Declaracion por parte de los constituyentes, o de sus representantes o
apoderados sobre el cumplimiento de al menos uno de los requisitos sefialados
en el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006, esto es, que cuenten con diez (10) o
menos trabajadores, o con activos totales, excluida la vivienda, por valor
inferior a quinientos (500) salarios minimos legales mensuales vigentes.

Requisitos para constituir una sociedad por acciones simplificada:

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen).

Razon social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por
término indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la
sociedad podré realizar cualquier actividad licita.

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas
deberan pagarse.
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e La forma de administraciéon y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando
menos un representante legal.

Selecciédn del tipo de sociedad a constituir.

Persona Natural: “Son personas todos los individuos de la especie humana,
cualquiera que sea su edad, sexo, estirpe o condicion” (Art.74 Caodigo Civil). Una
persona natural puede inscribirse como comerciante ante la Camara de Comercio,
ejecutar actividades dirigidas a la produccion de bienes y/o servicios, con el fin de
obtener una utilidad, producto de su venta y comprometerse con terceros,
adquiriendo derechos y obligaciones.

Empresa: “El Articulo 25 del Codigo de Comercio, la define como “toda actividad
econémica organizada para la produccidon, transformacion, circulacion,
administraciéon o custodia de bienes, o para la prestacion de servicios”.

Compromisos con el registro mercantil. Por disposicion legal los comerciantes
estan obligados a matricularse en el Registro Mercantil que llevan las Camaras de
Comercio, asi como inscribir todos los actos, libros y documentos respecto de los cuales
la ley exija esa formalidad.

Para efectos de la matricula los empresarios deben presentar los siguientes
documentos:

Empresarios Persona Natural

Las personas naturales que deseen matricularse como comerciantes deberan:

e Verificar que no figure matriculada otra persona con un nombre idéntico. Lo
puede verificar en las terminales de auto consulta dispuestas en los Centros de
Atencion Empresarial CAE de la Camara de Comercio de Cali o a traves de la
direccion en internet www.ccc.org.co.

 Diligenciar el formulario de Registro Unico Empresarial, suministrando en forma
exacta los datos solicitados. Si la matricula se solicita personalmente se debe
presentar el original del documento de identificacion de la persona natural que
se estd matriculando. En caso de enviar un tercero a realizar la matricula
mercantil, la firma del comerciante en el formulario deberd contar con
reconocimiento de contenido y firma ante notario.

e Diligenciar el Formulario RUT y hacer presentacion personal del mismo ante el
funcionario de la Cadmara de Comercio o ante notario, si €s un tercero quien
realiza el tramite. En caso de que la persona natural ya tenga NIT, debera
adjuntar el certificado del Rut o fotocopia del NIT.

¢ Diligenciar el formulario adicional de registro con otras entidades para el
establecimiento de comercio.

e Presentar todos los documentos anteriormente mencionados en cualquier sede
de atencion al publico de la Camara de Comercio de Cali y cancelar los
derechos de inscripcién a que hubiere lugar.
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Compromisos para funcionar y operar legalmente.

¢ Permiso ambiental ante el DAGMA. Cuando la empresa produzca algun tipo de
impacto ambiental.

e Pago de derechos de autor SAYCO Y ACINPRO. Cuando el establecimiento
ejecuta publicamente obras musicales causantes del pago por derechos de
autor (Ley 232 de 1995, Articulo 2°. Literal ¢) http://www.saycoacinpro.org.co/

e Registro ante el INVIMA. Si la empresa va a fabricar o comercializar alimentos
(Ley 399 de 1997). Mayor informacion www.invima.gov.co

e Registro Nacional de Exportadores ante el Ministerio de Comercio Exterior. Si
la empresa va a exportar sus
productos. http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=16267

Compromisos con el estado. Algunos de los impuestos que los empresarios
estan obligados a pagar en el ejercicio de sus actividades mercantiles, son:
Impuesto sobre la Renta y Complementarios

Impuesto de Valor Agregado IVA

Retencion en la Fuente

Impuesto de Industria y Comercio

Impuesto de Timbre

Gravamenes a movimientos financieros

Obligaciones del régimen comun®’. Al régimen comin pertenecen todos los
personas naturales que desarrollen actividades que se encuentren gravadas con
IVA y ademas, que no cumplen con los requisitos establecidos en el articulo 499
del Estatuto Tributario para pertenecer al Régimen Simplificado.

También pertenecen al régimen comun todas las personas juridicas que realicen
actividades gravadas con IVA.

¢, Cudles obligaciones deben cumplir quienes pertenezcan al régimen
comun?

Inscribirse en el RUT: El articulo 507 del Estatuto Tributario establece que
quienes sean responsables del impuesto sobre las ventas, deberan inscribirse en
el Registro Unico Tributario y actualizarlo cuando sea necesario. Cuando el
responsable inicie operaciones, debera hacer la inscripcion del RUT dentro de los
dos meses siguientes al inicio de sus operaciones.

Expedir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes
realicen operaciones deberan expedir factura por cada una de ellas y conservar la
copia. La factura que expida el responsable para efectos tributarios, debera

YOBLIGACIONES DEL REGIMEN COMUN. [En linea] http://turvisorfiscal.com/2014/05/30/quienes-
pertenecen-al-regimen-comun-y-cuales-son-sus-obligaciones/
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cumplir los requisitos establecidos en el estatuto tributario en articulo 617, citados

a continuacion:

e Estar denominada expresamente como factura de venta.

e Apellidos y nombre o razén y NIT del vendedor o de quien presta el servicio.

e Apellidos y nombre o razén social y NIT del adquirientes de los bienes o
servicios, junto con la discriminacién del IVA pagado.

e Llevar un ndmero que corresponda a un sistema de numeracién consecutiva

de facturas de venta.

Fecha de su expedicion.

Descripcion especifica o genérica de los articulos o servicios prestados.

El nombre o razon social y el NIT del impresor de la factura.

Indicar la calidad del retenedor del impuesto sobre las ventas.

Exigir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes
adquieran bienes corporales muebles o servicios estan obligados a exigir las
facturas o documentos equivalentes que acredite la adquisicién de los mismos.

Recaudar el impuesto: Es obligacion del responsable del IVA perteneciente al
régimen comun hacer el recaudo del impuesto en el momento en el que se
realicen operaciones gravadas. Si un responsable del IVA perteneciente al
régimen simplificado, hacer el recaudo del IVA, debera cumplir con todas las
obligaciones establecidas para el régimen comun.

Presenta la declaracion del impuesto: El responsable del IVA del régimen
comun debe presentar las declaraciones de los impuestos en las fechas, periodos
y lugares que el Gobierno Nacional establezca.

Consignar el impuesto: Es la transferencia que debe hacer el responsable del
IVA al Estado del dinero recaudado por concepto de impuesto sobre las ventas.

Expedir certificados de retencidon: En caso de haber practicado retenciones a
titulo de IVA, el agente retenedor debera expedir un certificado bimestral, dentro
de los 15 dias siguientes al bimestre en el cual se practicaron dichas retenciones.
En el certificado, se deberé especificar el valor de la retencién y en caso de que el
beneficiario lo solicite, se debera expedir un certificado por cada una de las
retenciones practicadas.

Cumplimiento de las normas de contabilidad: La ley exige a los responsables
del IVA pertenecientes al régimen comun llevar un registro auxiliar de las ventas y
compras; también deberan llevar una cuenta mayor o de balance denominado
‘impuesto a las ventas por pagar’ en donde se registran los valores relacionados
con el impuesto. Art. 509 del ET. Ademas de lo anterior, la ley sefiala que en la
contabilidad de cada responsable se debera diferenciar las operaciones excluidas,
exentas y gravadas, asi como también identificar las diferentes tarifas.
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Conservar los documentos soporte de las declaraciones de IVA: Deberan
conservar los documentos que soporten la declaracion del IVA, durante el tiempo
previo a la firmeza de la misma, tal como lo dispone el articulo 632 del Estatuto
Tributario.

Informar el NIT: el responsable debera informar el NIT, en las facturas, recibos y
en el membrete de la correspondencia que sea enviada junto con el nombre de la
persona o empresa.

Presentar la declaracion de renta: Los responsables del IVA pertenecientes al
régimen comun, deberan presentar la declaracion de renta anualmente, en los
términos que establezca la ley.

Informar el cese de actividades: Los responsables del IVA deberan informar el
cese definitivo de actividades a la DIAN y hacer la cancelaciéon de la
responsabilidad ante dicho organismo, dentro de los 30 dias siguientes a la toma
de la decision.

1.6 DISENO METODOLOGICO

1.6.1 Tipo de Investigacion
La presente investigacion se clasifica como descriptiva y explicativa, cuyo objetivo
radica en realizar un plan estratégico para la empresa Pintex sede Buga.

El caracter de la investigacion es descriptivo, ya que se observaran las variables
gue hacen posible el logro del objetivo propuesto, debemos considerar que la
investigacion se realiza en una empresa que actualmente funciona en la ciudad de
Buga Valle y tiene una corta permanecia en el mercado. Con la informacién
recolectada se tomaran las decisiones de planeacion correspondientes a la
empresa PINTEX BUGA.

1.6.2 Método de Investigacion

El método de investigacién a aplicar en el desarrollo del presente trabajo de grado
es el método deductivo, considerando el uso de los principios generales al objeto
de investigacion, a partir de un enlace de juicios.

1.6.3 Fuentes de Informacién

Fuentes primarias. Constituidas por informacién oral recopilada directamente por
el autor del trabajo de grado. Tales como entrevista y observacion.

Fuentes secundarias. Las fuentes de informacion secundarias son informacion
escrita que ha sido recopilada y transcrita por personas que han recibido tal
informacion a través de otras fuentes escritas o por un participante en un suceso o
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acontecimiento, para este proyecto las fuentes secundarias de informacion estan
constituidas por informacion basica que se encuentra en bibliotecas y esta
contenida en libros, periodicos y otros materiales documentales como trabajos de
grado, revistas especializadas, enciclopedias, diccionarios, etc.

Participantes.

Lina Maria Corrales Valencia y Marielly Moya Tascon estudiantes de udltimo
semestre de Administracion de Empresas.
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2 ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA PINTEX SEDE BUGA

Es importante, realizar un diagndstico interno y externo de la empresa Pintex,
sede Buga a fin de reconocer cuales son sus debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas; de igual forma identificar cuales son sus puntos fuertes y
sus puntos criticos. A partir de este diagndstico inicial se establecera la orientacion
que tomara el conjunto de estrategias a considerar en la propuesta de Plan
Estratégico a realizar.

La realizacién del diagnostico supone el uso de instrumentos y herramientas que
ayuden en el proceso de recoleccion de la informacién y el analisis para
posteriormente concluir respecto a lo encontrado.

2.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

El analisis estratégico permite reconocer como esta la empresa frente a sus
elementos de planeacion estratégico: mision, vision, politicas, objetivos, filosofia;
reconocimiento de su estructura organizacional, cargos y perfiles ademas de
identificar cual es el objeto de la empresa (productos y servicios).

Mision actual. En Pintex S.A. suministramos productos y servicios de calidad
somos una empresa fabricante de: pinturas, anticorrosivos, barnices, lacas,
imprimantes, estucos, selladores, removedores, disolventes; efectuamos nuestra
labor con ética hacia nuestros clientes, y proveedores; con respeto hacia el medio
ambiente, generando niveles de rentabilidad adecuados y otorgando un buen lugar
de trabajo para nuestros colaboradores; buscamos siempre la satisfaccion plena
de nuestros clientes, distribuidores, subdistribuidores, almacenes de cadena,
apoyando el desarrollo y competitividad de sus negocios.

Visién actual. En el aflo 2021 alcanzaremos una posicién de liderazgo a través
de: Gestion de nuestra marca, Desarrollo de los recursos humanos, aumento de la
cobertura territorial, una mejora constante de la calidad de nuestros productos:
pinturas y recubrimientos, lo que nos llevara a un crecimiento nacional de 15000
galones adicionales anuales.

Politicas de seguridad y salud en el trabajo.-SST. PINTEX S.A. Adopta la
politica de seguridad y Salud en el Trabajo, mediante la implementacion del
Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud — SST, en los términos y condiciones
establecidas en la Ley 1562 de 2012 y su Decreto Reglamentario 1443 de 2014.

Esta politica busca promover el bienestar de todos los trabajadores que la
constituyen con alcance sobre todos sus centros de trabajo, independiente de su
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forma de contratacién o vinculacion, mediante la promocion de ambientes seguros
y donde se logre identificar y controlar los peligros latentes para nuestros
trabajadores.

La Politica de Seguridad y Salud en el Trabajo se base sobre los siguientes
principios:

Identificar, avaluar y valorar los riesgos que puedan afectar la salud de los
trabajadores y contratistas, adoptando medidas de control para reducir y minimizar
enfermedades laborales y accidentes de trabajo.

Mejoramiento continuo: implementa programas de mejora continua encaminados
a la prevencion de riesgos laborales, a todo el personal en mision, contratistas,
estudiantes y personas que presten un servicio en la empresa.

Participacion de todos los niveles de la organizacion, promueve la
implementacion del sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo.

Asi mismo asignara los recursos humanos, técnicos y financieros necesarios para
cumplir con estos propoésitos.

2.1.1 Estructura Organizacional

|
-
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\
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\
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Fuente: Empresa PINTEX S.A

48



2.1.2 Portafolio de productos y servicios.

La empresa cuenta con un amplio portafolio de productos y servicios que buscan
satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes. Dentro de su portafolio

estan:

Tabla No. 2. Portafolio de productos y servicios empresa Pintex S.A.

CORTEZA

e Vinilo tipo 1 (colorex) para
exteriores e interiores

e Vinilo tipo 1 (Optimo) para
interiores.

e Vinilo acrilico tipo 1(corteza) para
fachadas.

¢ Vinilo tipo2 (Estelar) para exterior e

R

interior.

¢ Vinilo tipo 2 (Optimo) para interior.

¢ Anticorrosivo express linea
econdémica.

e Anticorrosivo Pintex linea alta | %
proteccion. .

e Esmaltes (express) linea
econdémica.

e Esmaltes (Durex) linea de alta
proteccion.

e Pintura tréafico.

e Imprimantes de vinilos.

e Imprimante acrilico para vinilos.

e Granoplas.

e Thinner

e Varsol.

e Impermeabilizantes para morteros
de sika i

e Estuco plastico par interior y
exterior de sika

e Estuco listo de sika

e Acelerante de morteros de sika.

e Brochas linea econdémica premier

e Brochas linea profesional de goya.

e Espatulas goya.

e Llanas lisas de goya.

e Llanas dentadas de goya.

¢ Rodillos linea econémica.

¢ Rodillos linea profesional de goya.

-5 Galdnes: 18925 c’
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Tabla No. 2. Portafolio de productos y servicios empresa Pintex S.A.

ExteRiOnEs

iy ) Gue 3 disenil can e
pintura en @l acabado final. Esta especialmente indicado para ser
usada en nteriores. Se puede usar en exteriores skempre y cuando
w R a4 se use coma acabado final una acrilica imp ble como

/ An i B CORTEZA.

e

APTIMO TIPO 1 o
ACABADO MATE. EXCELENTE « 174 Galdn: 946 cm'
CUBRIMIENTO IDEAL PARA 3
AMBIENTES INTERIORES * 1 Galdne 3 785 om 3
Y EXTERIORES « 5 Galdnes: 18925 cm

putex

PINTURA VINILACRILICA TIPO 1 ACABADO MATE,
LARGA VIDA, IDEAL PARA INTERIORES Y EXTERIORES

Fuente: Construccién propia

2.2 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

Para la realizacion del diagnéstico interno de la empresa Pintex sede Buga, se
utilizan la matriz de evaluacién de factores internos (EFI), matriz de evaluacion de
Factores Externos (EFE).

De igual forma se considera oportuno para el diagndéstico estratégico de analisis y
eleccién de estrategias apoyarse en el uso de la matriz DOFA, Matriz de Posicién
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Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA) y la Matriz de la Gran Estrategia

(IE).

El proceso de andlisis interno de la empresa se realiza a partir de la conformacion
de un grupo de trabajo en el que participan el gerente, gerentes de las diferentes
areas de la empresa y un miembro del equipo de trabajo por &rea; ademas de
contar con la participacion de las estudiantes que desarrollan el trabajo de
investigacion. Por parte de la empresa se busca que las personas que participan
sean conocedoras de la actividad de la empresa, de su trayectoria en el mercado
a fin que de la informacién que se recolecte y la calificacion que se dé a cada una
de las variables analizadas se haga bajo fuentes confiables.

En primer lugar se realiza el analisis de Capacidad interna de la empresa para lo

cual se tienen en cuenta los siguientes criterios:

e Una fortaleza ser& considerada como alta cuando esta sea fuerte

e Una fortaleza sera considerada para calificacion media cuando esta tenga que
ser mejorada

e Una fortaleza seré considerada baja cuando esta se deba desarrollar

e Una debilidad se calificara alta cuando esta no tenga sefias de una posible
solucién

e Una debilidad se calificara como media cuando existas pocas medidas de
progreso

¢ Una debilidad se calificara como baja cuando existan actividades o métodos de
solucion

La calificacion del impacto, el cual hace referencia al grado de afectacion de cada
una de las debilidades y fortalezas en la empresa se tendran en cuenta los
siguientes aspectos:

e En las fortalezas el impacto es alto cuando este genere altos beneficios a la
empresa; medio si genera algunos beneficios y bajo si los beneficios son
minimos.

e En las debilidades el impacto es considerado alto cuando este genera
consecuencias graves a la empresa, medio si las consecuencias son
moderadas y baja cuando estas no afectan el desempefio de la empresa.

La calificacién estad en un rango de uno (1) a tres (3); siendo uno (1) bajo, dos (2)
medio y tres (3) alto.

Se adopta la metodologia para la ponderacion de fortalezas y debilidades
consistente en la asignacién de un peso relativo que oscila entre (0.0) malo y (1.0)
bueno. Teniendo la calificacion y el peso relativo estos se multiplican entre si y asi
se obtendra el valor ponderado; finalmente se escogen los resultados de mayor
ponderacion.
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Capacidad directiva.

Tabla No. 3. Calificacion capacidad directiva

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto

Control Gerencial 2 2

Velocidad de respuesta a condiciones 2 2
cambiantes

Uso de andlisis y plan estratégico 2

w

Proceso de toma de decisiones

w

Planeacion de procesos

Capacidad para enfrentar la competencia 2

Experiencia y conocimiento de directivos

N

Capacidad para responder a quejas y reclamos

N

Sistemas de comunicacion interna

N
NWWWINIWININ

H

Habilidad para responder a tecnologias
cambiantes

Fuente: construccién propia

Control Gerencial. Fortaleza alta de impacto medio. Esta es una fortaleza dentro
de la empresa ya que existe un trabajo comprometido por parte del gerente; este
ha logrado comprometer al equipo de trabajo y a pesar de carecer de algunos
elementos su compromiso y vision ha permitido que el ingreso en un nuevo
mercado sea asumido de forma consiente y que cada dia se exija mas a titulo
personal y entorno a su equipo de trabajo.

Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes. Debilidad media de
impacto medio. La empresa tiene falencias internas que afectan su proceso de
adaptacion a las condiciones cambiantes del mercado tales como ausencia de un
plan estratégico, de programas de capacitacion del equipo de trabajo y bajo
desarrollo tecnoldgico.

Uso de analisis y plan estratégico. Debilidad media de impacto medio. La
empresa no cuenta en la actualidad con un plan estratégico definido, situacién que
si bien no ha sido un impedimento para el logro de sus metas; si ha llevado a que
estas se den en plazos de tiempo mayores ademas de afectarse frente a la
competencia y el nivel de satisfaccidbn de sus clientes (bajo reconocimiento y
posicionamiento ante la ausencia de estrategias definidas para paridos de tiempo
claros, conocidos por el personal y ajustados a las capacidades de la empresa).

Proceso de toma de decisiones. Fortaleza alta de impacto medio. El equipo de
trabajo realiza el proceso de toma de decisiones de manera objetiva buscando
garantizar el sentido de compromiso por parte de todo el personal y orientando a
decisiones objetivas que lleven al logro de las metas propuestas.
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Planeacion de procesos. Fortaleza alta de impacto alto. Dentro de la empresa
existe un claro reconocimiento de los procesos que esta desarrolla pues si bien
trabajan siguiendo las pautas de la casa matriz (Recordemos que esta es una
sede).

Capacidad para enfrentar la competencia. Debilidad media de impacto medio.
Al estar la empresa ubicada en un sector nuevo, el proceso de penetracion del
mercado ha sido lento y existe debilidad en cuanto a el disefio de estrategias y
actividades que permitan hacerle frente a la competencia existente en el medio.

Experiencia y conocimiento de directivos. Fortaleza media de impacto alto. El
personal directivo de la empresa cuenta con la experiencia para el desarrollo de
sus funciones y los conocimientos que le permiten desarrollar de forma eficaz los
procesos a fin de lograr los objetivos propuestos. Se considera media ya que esta
puede mejorarse a través del desarrollo de actividades que lleven a la empresa a
una mayor productividad.

Capacidad para responder a quejas y reclamos. Fortaleza alta de impacto alto.
La respuesta a los clientes se realiza dentro de limites de tiempo relativamente
cortos, esta es una de las pautas que ha definido la empresa para lograr un buen
reconocimiento en el mercado y asi atraer la atenciéon de un mayor nimero de
clientes.

Sistemas de comunicacion interna. Esta es una debilidad media de impacto alto
puesto que la empresa tiene falencias en la comunicaciébn con los clientes
situaciéon que afecta el proceso de reconocimiento y posicionamiento en el
mercado.

Habilidad para responder a tecnologias cambiantes. Debilidad baja de impacto
medio. El nivel de tecnologia de la empresa es bajo; si bien el impacto se
considera bajo ya que no influye de forma directa en el desarrollo de las
actividades de la empresa.

Conclusiones: la evaluacion de la capacidad directiva de la empresa;
directamente relacionadas con el proceso administrativo, lleva a concluir que las
debilidades de mayor impacto son los sistemas de comunicacion interna, uso de
andlisis y plan estratégico, velocidad de respuesta a condiciones cambiantes,
capacidad para enfrentar a la competencia y la habilidad para responder a las
condiciones cambiantes; se puede ver que a pesar de ser una empresa sede, esta
tiene debilidades que pueden afectar el logro de sus objetivos.

Dentro de las fortalezas a nivel directivo estan el proceso de toma de decisiones,
control gerencial, experiencia y conocimiento de directivos, planeacion de los
procesos Yy la capacidad para responder a quejas y reclamos los cuales hacen
parte de la cultura de la empresa.
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Capacidad Tecnoldégica

Tabla No. 4. Calificacién capacidad Tecnolégica

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto
Especializacién de la mano de obra 2 2
Capacidad de la planta de produccion 2 2
Valor agregado del producto 3 3
Nivel tecnologico de la empresa 2 1
Capacidad de innovacién 1 3
Aplicacion de tecnologias informaticas 3 2
Intensidad de mano de obra del producto 3 1
Manejo de residuos 2 3
Efectividad de los programas de entrega 1 3
Desarrollo de alternativas tecnoldgicas de 1 2
solucién a problemas ambientales

Fuente: construccion propia

Especializacion de la mano de obra. Fortaleza media de impacto medio. La
especializacion de la mano de obra es un tema de importancia dentro de la
empresa; sin embargo no se tiene definido un programa de capacitacion directa y
no se cuenta con un presupuesto definido para realizar actividades de
capacitacion que fortalezcan areas como mercadeo, atencion al cliente entre otros.
La realizacién de capacitaciones orientadas a temas diferentes que motiven al
personal y no solo enriquezcan su perfil profesional sino también a nivel personal
va a fortalecer el sentido de pertenencia hacia la empresa y por ende se lograra un
mayor rendimiento.

Capacidad de la planta de produccion. Esta es una debilidad media de impacto
medio, pues la capacidad de produccion puede llegar a desatender las
necesidades de la demanda, no cumplir con los requerimientos y no contar con
una oferta de productos que satisfaga las necesidades del mercado en diferentes
lineas.

Valor agregado del producto. Fortaleza alta de impacto alto, puesto que con la
venta del producto la empresa ofrece asesoria en cuanto al manejo,
almacenamiento, uso y cualquier inquietud que tenga el cliente de tal forma que
este pueda sacarle el maximo provecho a los productos que esta adquiriendo en la
empresa.

Nivel tecnoldgico de la empresa. Debilidad media de impacto bajo; puesto que
la empresa no cuenta con una inversién alta en tecnologia que ayude en el
desarrollo de sus actividades, la mayor parte de las actividades de produccion se
realizan de forma artesanal.
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Capacidad de innovacion. Debilidad baja de impacto alto. La empresa trabaja
una linea de productos que no esti en procesos de innovacion permanente; no
cuenta con un departamento o area de investigacion y desarrollo de nuevos
productos y no existe un direccionamiento hacia el personal para que este trabaje
en nuevas ideas que mejoren los productos y los procesos.

Aplicacion de tecnologias informaticas. Fortaleza alta de impacto medio. La
empresa utiliza las redes sociales para promocionar sus productos y servicios
buscando atraer una mayor participacion en el mercado.

Intensidad de mano de obra del producto. Fortaleza alta de impacto bajo. El
grupo de colaboradores reconoce el producto y en la sede Buga no existe un
contacto directo con el proceso productivo.

Manejo de residuos. Fortaleza alta de impacto alto. El proceso de manejo de los
residuos generados en el proceso de produccion esti acorde con la normatividad
legal vigente, logrando asi reducir el impacto que estos pueden generar de forma
negativa en el ambiente y realizando una parte de trabajo bajo responsabilidad
social ambiental.

Efectividad de los programas de entrega. Debilidad baja de impacto alto. La
empresa no cuenta con un canal de distribucién apropiado lo que reduce su poder
de penetracidon en el mercado. Existe solo un punto de venta y hay falencias en el
servicio a domicilio el cual solo se puede prestar dentro del area local donde se
ubica la empresa.

Desarrollo de alternativas tecnolégicas de solucibn a problemas
ambientales. Debilidad baja de impacto medio puesto que no se hace uso de la
tecnologia para mejorar y reducir residuos que puedan afectar el medio ambiente;
tampoco se controla el manejo que los clientes tienen sobre los residuos que estos
generan. (Se orienta al cliente pero no existe un control que evidencie si estos
actuan de forma responsable con el medio ambiente).

Conclusiones. Luego de realizar el analisis de la capacidad tecnolégica en el cual
se consideraron los aspectos relacionados con el uso de herramientas
tecnoldgicas en los diferentes procesos que desarrolla la empresa, se puede llegar
a concluir que esta tiene un bajo nivel tecnoldgico, sus procesos son en su
mayoria artesanales, el uso de la tecnologia se ve a través del manejo de redes
sociales el cual se ha convertido en fuente para la promocion de su portafolio de
producto.
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Capacidad competitiva

Tabla No. 5. Calificacién capacidad Competitiva

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto
Canales de distribucion 3 2
Promocion y publicidad 2 2
Lealtad y satisfaccion del cliente 3 3
Calidad y precio del producto 3 3
Servicio pos venta 2 2
Fuerza de producto y exclusividad 2 1
Portafolio de productos 2 2
Investigacion de mercados 2 2
Bonificaciones al cliente 2 1
Poca estabilidad en la demanda 2 1

Fuente: construccién propia

Canales de distribucion. Fortaleza alta de impacto medio. La empresa cuenta
con un unico canal de distribucion de su portafolio de productos en la sede Buga,
este punto de venta esta bien ubicado, situacién que favorece el proceso de
distribucion de sus productos, ademas le favorece en el proceso de hacerse
conocer al mercado.

Promocién y publicidad. Debilidad media de impacto medio. El presupuesto
asignado para actividades de promocién y publicidad es bajo; esta situacion ha
llevado a que la oferta de productos de la empresa no sea conocida por todo el
mercado y en particular por el segmento de mercado al cual esta dirigida la oferta
de la empresa.

Lealtad y satisfaccion del cliente. Fortaleza alta de impacto alto. Los clientes
gue ha logrado contactar la empresa estan satisfechos con sus productos y
servicios y se ha visto como se origina una nueva compra; esta situacion puede
considerarse como una actitud de lealtad de los clientes.

Calidad y precio del producto. Fortaleza alta de impacto alto. La calidad de los
productos y el precio es una de las mayores fortalezas que tiene la empresa pues
se entrega al cliente un producto que realmente va a ayudar a cubrir una
necesidad y ademas se esta pagando el precio justo por el beneficio recibido.

Servicio pos venta. Debilidad media de impacto bajo. No se tiene definido un

proceso pos venta lo que lleva a tener una debilidad en cuanto al valor agregado
que podria entregarsele a los clientes.
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Fuerza de producto y exclusividad. Debilidad media de impacto medio. La oferta
de productos de la empresa no es exclusiva, puesto que en el mercado se
encuentran otras empresas que ofrecen productos iguales o similares que pueden
atraer la atencion de los clientes y lo que hace que la competencia sea alta y exija
un trabajo permanente a fin de permanecer activo en el mercado.

Portafolio de productos. Debilidad media de impacto bajo. El portafolio de
productos es atractivo; sin embargo podria mejorarse y de esta forma lograr una
mayor participacion en el mercado.

Investigacion de mercados. Debilidad media de impacto medio. No se tiene
presupuestos para realizar actividades de investigacion de mercados periodicas,
situacion que pone en desventaja a la empresa en relacion a su competencia
puesto que no se conoce las nuevas necesidades y tendencias del mercado y por
ende no se pueden disefiar estrategias a la medida.

Bonificaciones al cliente. Fortaleza alta de impacto bajo. La bonificacion
entregada a los clientes es una forma de atraer su atencion y lograr una segunda
compra; esta se representa en un articulo o insumo de menor cuantia.

Poca estabilidad en la demanda. Debilidad media de impacto bajo. La demanda
del producto es inestable considerando que este no es un producto de alto
consumo por parte del mercado.

Conclusiones: a nivel de la capacidad competitiva se puede decir que la empresa
cuenta con herramientas para competir en el mercado; dentro de sus fortalezas
etas el canal de distribucién, la calidad y precio de los productos, la lealtad de los
clientes; se puede decir que las debilidades se orientan al valor agregado
entregado a los clientes, promocion y publicidad y poca estabilidad de la demanda.

Capacidad de Talento Humano

Tabla No. 6. Calificacién capacidad de Talento Humano

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto
Formacion del equipo de colaboradores 3 3
Programa de incentivos y motivacion del 1 2
personal

Programas de capacitacion 2 2
Salario 1 1
Estabilidad laboral 2 2
Ausentismo 2 1
Sentido de pertenencia 2 1
Nivel de satisfaccion del personal 1 1
Nivel académico 3 3
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Tabla No. 6. Calificacién capacidad de Talento Humano

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto
Conflicto interno 2 1
Poca estabilidad en la demanda 2 1

Fuente: construccion propia

Formacion del equipo de colaboradores. Fortaleza alta de impacto alto. El
equipo de trabajo de la empresa tiene un nivel de formacion apropiado y acorde
con el puesto que desempefian dentro de la organizacion.

Programa de incentivos y motivacion del personal. Debilidad baja de impacto
medio. El Unico incentivo para el personal es su salario y la estabilidad que tienen
dentro de la empresa. Al final del afio se le reconoce una bonificacion por
cumplimiento de metas.

Programas de capacitacion. Debilidad media de impacto medio. No se tiene
establecido un programa de capacitacion del personal que abarque diferentes
areas y se convierta en un estimulo para la labor que realiza el equipo de trabajo.

Salario. Debilidad baja de impacto bajo. Se reconoce al personal el salario justo
de acuerdo al cargo y funciones desempefiadas; ademas de reconocer todo lo
referente a prestaciones de ley.

Estabilidad laboral. Fortaleza media de impacto medio. La politica de la empresa
es asegurar al trabajador la estabilidad dentro de la empresa a fin de garantizar su
compromiso con las funciones que realiza y su lealtad hacia la empresa.

Ausentismo. Fortaleza media de impacto bajo. El compromiso de los trabajadores
es alto, reduciendo los indices de ausentismo los cuales solo se dan por casos de
enfermedad. Lo que no afecta el desarrollo de las actividades propuestas dentro
de la misma.

Sentido de pertenencia. Fortaleza media de impacto bajo. El equipo de trabajo
estd comprometido con la empresa; sin embargo se podria lograr un mayor
sentido de pertenencia a través de la inversidn en actividades orientadas al
bienestar del trabajador.

Nivel de satisfaccion del personal. Debilidad baja de impacto bajo. Se han
presentado casos donde el personal muestra inconformismo debido a las pocas
posibilidades que ofrece la empresa de ascender y lograr una mayor
profesionalizacion (crecimiento dentro de la organizacién)
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Nivel académico. Fortaleza alta de impacto alto. El personal que labora en la
empresa cuenta con el nivel académico que le permite desarrollar de forma
eficiente las funciones asignadas en el cargo para el cual ha sido contratado.

Conflicto interno. Debilidad media de impacto bajo. Como en cualquier empresa,
se presentan rivalidades internas por cumplimiento de metas en cuanto a ventas,
sin embargo estas se solucionan de forma inmediata garantizando un clima laboral
agradable.

Poca estabilidad en la demanda. Debilidad media de impacto bajo. La demanda
es inestable lo que en ciertas épocas afecta el rendimiento de la empresa; mas en
el proceso actual en el que se encuentra la empresa de incursiébn en un nuevo
mercado.

Conclusiones. La evaluacion de la capacidad de talento humano indica que
dentro de las fortalezas que tiene la empresa esta el nivel de formacién del
personal, la estabilidad laboral, los bajos niveles de ausentismo y dentro de sus
debilidades mas significativas estan los conflictos internos, salario, nivel de
satisfaccion del; personal y los programas de incentivos; aspectos que se deben
tener en cuenta para mejorar internamente y alcanzar el nivel de productividad y
rentabilidad que espera la empresa.

Capacidad financiera

Tabla No. 7. Calificacidén capacidad financiera

Factor a medir Fortaleza | Debilidad | Impacto
Rentabilidad 2 3
Habilidad para competir con precios 3 2
Disponibilidad de fondos internos 2 2
Nivel de endeudamiento 1 1
Acceso de capital cuando lo requiere 2 1
Capacidad para satisfacer la demanda 1 1
Costos de productos terminados 2 2
Costos de insumos de produccion 3 1
Estabilidad de costos 1 1
Tasas de interés 2 1

Fuente: construccién propia

Rentabilidad. Fortaleza media de impacto alto. La empresa mantiene rentabilidad
en el desarrollo de sus procesos lo que le garantiza su estabilidad en el mercado;
sin embargo esta no cumple del todo con las expectativas de sus directivos ya que
no se ha logrado cumplir con los objetivos de posicionamiento y reconocimiento en
el mercado.
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Habilidad para competir con precios. Fortaleza alta de impacto medio. La
empresa es productora directa de la mayor parte de productos ofertados, situacion
gue favorece a la hora de ofrecer precios competitivos y atractivos al mercado.

Disponibilidad de fondos internos. Fortaleza media de impacto medio. La
empresa cuenta con los fondos suficientes para hacerle frente a sus obligaciones.

Nivel de endeudamiento. Debilidad baja de impacto bajo. El nivel de
endeudamiento de la empresa es bajo; puesto que la mayor parte de las
obligaciones de la empresa son corrientes, es decir, se pactan para plazos
inferiores a un afo. (Ver anexo 1. Estados Financieros)

Acceso de capital cuando lo requiere. Debilidad media de impacto bajo. La
empresa cuenta con posibilidad de acceso a créditos con entidades financieras
gracias a la buena imagen que tiene con sus proveedores quienes acreditan su
responsabilidad al momento de hacerle frente a sus obligaciones.

Capacidad para satisfacer la demanda. Debilidad baja de impacto bajo. La
empresa cuenta con disponibilidad para atender una parte de la demanda en
cuanto a la linea de productos que oferta; sin embargo al ampliar el numero de
demandantes de su producto esta tendria que hacer inversiones en infraestructura
y recurso humano a fin de no quedar mal a su mercado.

Costo de productos terminados. Fortaleza media de impacto medio. Gracias a
que es productos de la mayor parte de productos que oferta al mercado, la
empresa puede ofrecer precios altamente competitivos que atraigan la atencién de
los clientes.

Costo de insumos de produccion. Fortaleza alta de impacto bajo. La empresa
ha logrado manejar costos atractivos en sus insumos lo que permite ofrecer
precios atractivos y mantener un buen nivel de rentabilidad.

Estabilidad de costos. Debilidad baja de impacto bajo. Debido a los cambios en
el mercado y crisis econémica, los precios de ciertos insumos pueden estan
variando, situacion que ha afectado en algunos momentos la estabilidad en los
costos de los productos.

Tasas de interés. Debilidad media de impacto bajo. La empresa maneja tasas de
interés bajas en sus obligaciones, los cuales son en mayor parte contraidos para
ser cancelados en términos no superiores a un afio.

Conclusiones. La evaluaciéon de la capacidad financiera indica que la empresa
tiene herramientas para competir en el mercado; dentro de sus fortalezas se
encuentra el manejo de los costos de insumos y la posibilidad de ofertar productos
con precios altamente competitivos; en cuanto a us debilidades se puede
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considerar que al aumentar la demanda de su linea de productos, esta tendria
deficiencias en su capacidad lo que tendria que ser sobrellevado con inversion en
infraestructura y recurso humano a fin de satisfacer las necesidades del mercado.

Luego de realizar la calificacion de los factores de capacidad directiva,
competitiva, tecnoldgica, de talento humano y financiera de la empresa Pintex
sede Buga, se realiza el proceso de ponderacion el cual se desarrolla a través del
uso de la matriz de Evaluacion de Factores Internos EFI.

2.2.1 Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

La matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), permite realizar un resumen y
evaluar las fortalezas y debilidades mas importantes que se presentan en la
empresa Pintex sede Buga.

La realizacion de esta matriz, supone tener en cuenta:

En primer lugar es necesario asignar a cada uno de los factores un peso que va
de cero-cero (0.0) a uno (1.0), siendo uno absolutamente importante y cero no
importante. El peso que se asigna a cada factor, indica la importancia que tiene
este dentro de la empresa para alcanzar el éxito, independientemente de que el
factor represente una fortaleza o una debilidad interna; en este sentido aquellos
factores que repercuten de forma mas directa en el desempefio de la organizacion
son aquellos que llevan los pesos mas altos. La suma de los pesos asignados a
los factores evaluados debe ser igual a uno (1.0).

Luego se debe asignar una calificacion entre uno (1) y cuatro (4) a cada uno de los
factores analizados a fin de identificar si el factor representa una debilidad mayor
(calificacion 1), una debilidad menor (calificacién 2), una fuerza menor (calificacion
3) o una fuerza mayor (calificacién 4).

El dltimo paso a realizar consiste en multiplicar el peso de cada factor por la
calificacién correspondiente y de esta forma se determina una calificacion
ponderada para cada variable. Las calificaciones ponderadas se suman y se
determina asi el total ponderado de la empresa.

Independientemente del nimero de factores considerados en la matriz EFI, el total
ponderado puede ir de un minimo de uno (1.0) a un maximo de (4.0), siendo la
calificacién promedio 2.5; los totales ponderados por debajo de 2.5 caracterizan a
empresas débiles a nivel interno, mientras que una calificacién por encima de 2.5
indica una posicion interna fuerte.

La matriz Interna comprende entonces la evaluacion de la capacidad directiva,
tecnoldgica, competitiva, de talento humano y financiera de la empresa.
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a. Evaluacién de la capacidad directiva de la empresa

Tabla No. 8. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad directiva

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total Ponderado
Fortalezas

Proceso de toma de decisiones 0,10 4 0.4
Control gerencial 0.08 4 0.32
Experiencia y conocimiento de 0.09 3 0.97
directivos.

Planeacion de procesos. 0.13 4 0.52
Capacidad para responder a quejas 0.10 3 03
y reclamos

Debilidades

Sistemas de comunicacion interna 0.12 2 0.24
Uso de andlisis y plan estratégico 0.09 2 0.18
Veloc_:lqlad de respuesta a 0.08 5 016
condiciones cambiantes

Capacidad para enfrentar a la 013 5 0.26
competencia

Habllldaq para responder a 0.08 1 0.08
tecnologias cambiantes.

Total 1.00 2.73

Fuente: construccion propia

b. Evaluacion de la capacidad Tecnoldgica

Tabla No. 9. Evaluaciéon de Factores Internos: Capacidad Tecnoldgica

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total Ponderado
Fortalezas

Especializacién de la mano de obra 0.09 3 0.27
Valor agregado al producto. 0.10 4 0.4
Apllcacflc_)n de tecnologias 0.09 4 0.36
informaticas.

Intensidad de mano de obra del 0.07 4 0.28
producto

Manejo de residuos. 0.15 3 0.45
Debilidades

Nivel tecnologico de la empresa 0.07 2 0.14
Capacidad de innovacion. 0.10 1 0.1
Efectividad de los programas de 0.12 1 0.12
entrega

Desarrollo de alternativas 0.13 1 0.13
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Tabla No. 9. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Tecnoldgica

Factores criticos para el éxito

Peso | Calificacion

Total Ponderado

tecnolégicas de solucion a problemas
ambientales.

Capacidad de la planta de produccion

0.08

0.16

Total

1.00

2.41

Fuente: construccién propia

c. Evaluacién de la capacidad Competitiva

Tabla No. 10. Evaluacién de Factores Internos: Capacidad Competitiva

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total Ponderado
Fortalezas

Canales de distribucion 0,10 4 0.4
Lealtad y satisfaccion del cliente 0,13 4 0.52
Calidad y Precio del producto 0.14 4 0.56
Servicio pos venta 0,12 3 0.36
Bonificaciones al cliente. 0,08 3 0.24
Debilidades

Promocion y publicidad 0,09 2 0.18
Fuerza de producto y exclusividad 0,09 2 0.18
Portafolio de productos 0,10 2 0.2
Investigacion de mercados. 0,10 2 0.2
Poca estabilidad en la demanda. 0,05 2 0.25
Total 1.00 3.09

Fuente: construccién propia

d. Evaluacién de la capacidad de Talento Humano

Tabla No. 11. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Talento Humano

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total
Ponderado
Fortalezas
Formacion del equipo de colaboradores 0.20 4 0.8
Estabilidad laboral. 0.09 3 0.27
Ausentismo. 0.06 3 0.18
Sentido de pertenencia 0.06 3 0.18
Nivel académico. 0.20 4 0.8
Debilidades
Programas de incentivos y motivacion del 0.10 1 0.10
personal
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Tabla No. 11. Evaluacion de Factores Internos: Capacidad Talento Humano

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total
Ponderado
Programas de capacitacion. 0.07 2 0.14
Salario. 0.05 1 0.05
Nivel de satisfaccion del personal 0.09 1 0.09
Conflicto interno. 0.08 2 0.16
Total 1.00 2.77

Fuente: construccién propia

e. Evaluacion de la capacidad Financiera

Tabla No. 12. Evaluacién de Factores Internos: Capacidad Financiera

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total Ponderado
Fortalezas

Rentabilidad 0.30 3 0.9
Habilidad para competir con precios | 0.10 4 0.4
Disponibilidad de fondos internos 0.09 3 0.27
Costos de productos terminados. 0.08 3 0.24
Costos de insumos de produccion. 0.07 4 0.28
Debilidades

Nivel de endeudamiento 0.10 1 0.10
Accgso de capital cuando lo 0.07 5 014
requiere

Capacidad para satisfacer la 0.07 1 0.07
demanda

Estabilidad de costos. 0.05 1 0.05
Tasas de interés. 0.07 2 0.14
Total 1.00 2.59

Fuente: construccién propia

Conclusiones. Luego de realizar el analisis de la matriz EFI, se puede concluir
que la empresa Pintex S.A. con sede en Buga presenta resultados iguales o
superiores al promedio (2.5), mostrando entonces que esta empresa que tiene
fuerza competitiva en el mercado y que sus estrategias deben orientarse a lograr
un mayor posicionamiento y mayor reconocimiento por parte de su mercado
objetivo. La empresa debe mejorar en sus areas a fin de que las debilidades
encontradas en los diferentes departamentos, en especial en lo que se refiere a
capacidad tecnologica se superen (la capacidad tecnoldgica presenta un promedio
de 2.41) y se conviertan en fortalezas que ayuden a la organizacién en el logro de
sus objetivos.
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Continuando con el diagnéstico de la empresa Pintex sede Buga, se realiza
entonces la evaluacién de factores externos para lo cual se utiliza la matriz de
perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM).

La evaluacion del entorno externo se realiza partir del andlisis de oportunidades y
amenazas del medio a través de la cual se podran identificar y valorar aspectos de
tipo tecnoldgico, econémico, politico, competitivo y social.

Al igual que el analisis interno, la evaluacion de factores externos se realiza
considerando variables producto del trabajo generado a través de una lluvia de
ideas en la que participaron los miembros del equipo de trabajo y las estudiantes
que desarrollan el trabajo de investigacion.

Los resultados obtenidos son:

Factores EconOmicos

Tabla No. 13. Factores Econdmicos

Factor a medir Oportunidad | Amenaza | Impacto
Cuota de participacion en el mercado 3 2
Posibilidad de Exportacion 2 1
Competencia 3 2
Cambio en la tasa del dolar 3 2
Generar alianzas estratégicas 2 2
Blsqueda de nuevos mercados 3 3
Posicion financiera 2 2
Situacion econémica del pais 2 1
Inflacion de precios 1 1
Inestabilidad del mercado 1 1

Fuente: construccién propia

Cuota de participacion en el mercado. Oportunidad alta de impacto medio. El
mercado al cual se dirige la empresa esta moviéndose de forma permanente,
teniendo ciclos que favorecen notablemente a la empresa y que pueden aumentar
su nivel de ventas y participacion logrando una mayor rentabilidad.

Posibilidad de exportacion. Amenaza media de impacto bajo. Con la actual
capacidad de produccién de la empresa, y su reciente incursiébn en el mercado
local del municipio de Buga, la posibilidad de exportacién esta contemplada a
largo plazo.

Competencia. Oportunidad alta de impacto medio. Existe en el municipio otras
empresas cuya actividad comercial es la misma, sin embargo la existencia de
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estas empresas se convierte en una oportunidad de la empresa para mejorar y
promover actividades que orientadas a una mayor participacion en el mercado;
otro aspecto a resaltar es que la empresa ofrece productos de calidad y a precios
de gran atractivo para el mercado.

Cambio en la tasa del délar. Oportunidad alta de impacto medio. Los cambios en
la tasa del dolar con tendencia a la baja favorecen a la empresa al momento de
realizar la compra de insumos de produccion, situacion que ha sabido aprovechar.

Generar alianzas estratégicas. Oportunidad media de impacto medio. La
empresa tiene la oportunidad de generar alianzas con empresas del sector, con
empresas que desarrollen actividades comerciales de venta de inmuebles
ofertando su linea de productos y logrando asi un mayor volumen de ventas.

Busqueda de nuevos mercados. Oportunidad alta de impacto alto. Gracias a los
cambios del mercado y a la posibilidad de acceder a la informacion la gerencia
puede realizar trabajo de investigacion y lograr incursionar en mercados no
atendidos en la actualidad.

Posicion financiera. Oportunidad media de impacto medio. Gracias a la buena
imagen que ha logrado la empresa con sus proveedores cuenta con el respaldo
para acceder a créditos orientados a mejorar su actual capacidad y realizar
inversiones en actividades de promocion y publicidad y en actividades de
investigacion y desarrollo de nuevos productos.

Situacién econdémica del pais. Amenaza media de impacto bajo. La crisis
econOmica que afecta el pais y que ha afectado el poder adquisitivo de las
personas puede resultar en una amenaza para que la empresa logre cumplir con
sus metas de ventas y atraccion de nuevos clientes.

Inflacién de precios. Amenaza baja de impacto bajo. La inflacién afecta el poder
de compra de los clientes, lo que hace que el volumen de ventas sea menor o
lleva a que los clientes busquen una oferta de menor precio a pesar de que la
calidad sea inferior.

Inestabilidad del mercado. Amenaza baja de impacto bajo. La inestabilidad del
mercado lleva a inestabilidad en el volumen de ventas y a la realizacién de una
mayor inversion en actividades de promocion y publicidad a fin de atraer la
atencion de los clientes.
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Tabla No. 14. Factores Politicos

Factor a medir Oportunidad | Amenaza | Impacto
TLC 3 3
Reformas arancelarias 1 1
Reformas administrativas del gobierno 2 3
municipal

Inestabilidad politica en los mercados 2 2
locales

Las tasas de impuestos 2 2
Infraestructura (carreteras y vias de acceso) 2 2
Leyes para proteccion de ambiente 2 2
Aumento del salario minimo 2 2

Fuente: construccién propia

TLC. Oportunidad alta de impacto alto. El libre comercio internacional y la
reduccion en las barreras para entrada y salida de productos posibilitan a la
empresa ampliar su portafolio de productos permitiendo una mayor atencién a las
necesidades de los clientes y una mayor proyeccion local y regional.

Reformas Arancelarias. Oportunidad baja de impacto bajo. Las reformas
arancelarias pueden beneficiar a la empresa al momento de realizar importaciones
de insumos para la produccion de sus productos.

Reformas administrativas del gobierno municipal. Amenaza media de impacto
alto. El cambio en la legislacién a nivel local que rige los permisos para el sector
de comercializacion de la linea de productos ofertada por la empresa o la
generacion de impuestos sobre esta actividad pueden ir en beneficio o no de la
empresa y de todo el equipo de trabajo.

Instabilidad politica en los mercados. Amenaza media de impacto medio. Las
crisis en los mercados puede afectar de forma directa o indirecta la situacion de
posicionamiento y rentabilidad de la empresa.

Tasas de impuestos. Amenaza media de impacto medio. El aumento en los
impuestos que debe asumir la empresa afecta sus indices de rentabilidad y
margen de ganancias al final de un periodo.

Infraestructura (carreteras y vias de acceso). Amenaza media de impacto
medio. El deterioro de vias, poca inversion en infraestructura vial afectan el
ingreso de insumos Y la salida de productos; situacion que puede desencadenar
aumento en los precios o incumplimiento a los clientes.

Leyes para proteccién de ambiente. Oportunidad media de impacto medio. la
empresa trabaja cumpliendo la reglamentacion ambiental, esto se convierte en un
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punto a favor en el momento de atraer la atencion de los clientes; en este aspecto
se tiene en cuenta que hoy en dia es importante trabajar de forma responsable
con el medio ambiente.

Aumento del salario minimo. Oportunidad media de impacto medio. el aumento
en el salario minimo permite ofrecer una mejor remuneracion al equipo de trabajo,
logrando asi un mayor compromiso hacia la empresa.

Tabla No. 15. Factores Sociales

Factor a medir Oportunidad | Amenaza | Impacto
Desempleo 2 2
Inseguridad 2 2
Capacidad del equipo de trabajo 2 2
Edificacién de nuevos barrios 3 3
Responsabilidad social empresarial 2 3
Disminucion del desempleo 2 2
Cambio en la cultura y necesidades de los 2 1
clientes

Problemas ambientales 2 2

Fuente: construccién propia

Desempleo. Amenaza media de impacto medio. Pintex sede Buga cuenta con un
equipo de trabajo contratado directamente a quienes se asegura su estabilidad
laboral; ademas genera empleo de forma indirecta beneficiando al municipio y
contribuyendo a reducir el indice de desempleo.

Inseguridad. Amenaza media de impacto medio. Factores de seguridad estan
presentes a diario y se convierten en amenaza no solo para la empresa la cual
puede ser victima de robos sino también para su mercado, situacién que debe ser
controlada de forma permanente.

Capacidad del equipo de trabajo. Oportunidad media de impacto medio. El
grado de competencia del personal asegura el cumplimiento de metas de la
empresa, el buen servicio al cliente y el crecimiento y proyeccion de la
organizacion.

Edificacion de nuevos barrios. Oportunidad alta de impacto alto. Actividades de
construccion se convierten en la oportunidad de ofertar el portafolio de productos y
lograr alianzas estratégicas que benefician a la empresa.

Responsabilidad social empresarial. Oportunidad media de impacto alto. La

empresa contempla el trabajo socialmente responsable orientado a su personal, al
medio ambiente y a la comunidad en general.
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Disminucion del desempleo. Oportunidad media de impacto medio. El aumento
en los indices de ventas lleva a la empresa a contribuir con la disminucion del
indice de desempleo a nivel local.

Cambio en la cultura y necesidades de los clientes. Amenaza media de
impacto bajo. La orientacion de los clientes a consumir productos de menor precio
sin importar su calidad afecta el cumplimiento de las metas de ventas y con ello el
margen de rentabilidad de la empresa.

Problemas ambientales. Amenaza media de impacto medio. EI manejo no
adecuado de los residuos generados en el proceso de produccion o la utilizacion
no adecuada del producto puede afectar la imagen de la empresa frente al
mercado.

Tabla No. 16. Factores Tecnoldgicos

Factor a medir Oportunidad | Amenaza | Impacto
Grado de tecnologia en la empresa 3 3
Acceso a huevas tecnologias 3 3
Grado de tecnologia de la competencia 2 2
Evolucion constante de la tecnologia 3 3
Aparicién constante de nuevos productos 2 3
Crecimiento de la publicidad por internet 3 3

Fuente: construccién propia

Grado de tecnologia de la empresa. Oportunidad alta de impacto alto. La
empresa Pintex sede Buga no ha realizado gran inversién en tecnologia en sus
procesos; esta situacidbn genera un atraso tecnologico comparado con otras
empresas del sector; sin embargo los avances en este sector son cada vez
mayores y la empresa puede orientar un presupuesto para realizar inversién en
tecnologia a fin de actualizarse y lograr mayor grado de competitividad.

Acceso a nuevas tecnologias. Oportunidad alta de impacto alto. Los avances
tecnoldégicos son cada vez mayores y estan orientados en todos los sectores,
oportunidad que tiene la empresa para mejorar en todos sus procesos realizando
inversion tecnoldgica.

Grado de tecnologia de la competencia. Amenaza media de impacto medio. la
empresa esta tecnoldégicamente atrasada en relacion con empresas de la
competencia situacion que se convierte en desventaja y puede afectarla en el
tiempo.

Evolucion constante de la tecnologia. Amenaza alta de impacto alto. Los
avances tecnoldgicos son permanentes y la poca inversion de la empresa en este
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aspecto hace que esta se vea afectada en relacidbn con su mercado y con la
competencia.

Aparicién constante de nuevos productos. Amenaza media de impacto alto. El
aprovechamiento de la competencia de los sistemas de informacién y la inversion
tecnologica sumado a investigacion permanente posibilita el ingreso de nuevos
productos al mercado situacion que afecta de forma directa a la empresa Pintex
sede Buga.

Crecimiento de la publicidad por internet. Oportunidad alta de impacto alto. El
aumento de las redes sociales y el auge que estas tienen posibilita a la empresa la
realizacion de actividades de promocion y publicidad de forma permanente a muy
bajos costos.

Tabla No. 17. Factores Competitivos

Factor a medir Oportunidad | Amenaza | Impacto
Relaciones con proveedores 3 3
Participacion en el mercado 3 3
Competitividad de precios 2 3
Nuevas empresas en el sector 2 2
Posicionamiento 2 2
Cambios en el entorno 1 1
Calidad del producto 3 3
Conocimiento de las debilidades de 1 1
competidores

Mercado saturado 1 1
Temporada decembrina 2 2

Fuente: construccién propia

Relaciones con proveedores. Oportunidad alta de impacto alto. La empresa
cuenta con una buena imagen frente a sus proveedores situacién que favorece en
cuanto la posibilidad de créditos; ademas dentro de su portafolio de productos
distribuye lineas de excelentes marcas lo que favorece su imagen frente al
mercado.

Participacion en el mercado. Oportunidad alta de impacto alto. Aumentar el
margen de participacion se convierte en la oportunidad de mejorar su margen de
rentabilidad.

Competitividad de precios. Oportunidad media de impacto alto. Los bajos costos

gque maneja la empresa le permiten ofrecer productos a precios competitivos
atrayendo la atencion del mercado.
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Nuevas empresas en el sector. Amenaza media de impacto medio. El ingreso de
nuevos competidores al mercado afecta de forma directa la actividad comercial
que desarrolla la empresa puesto que disminuye su nivel de ventas y cuota de
participacion en el mercado.

Posicionamiento. Amenaza media de impacto medio. El posicionamiento de la
empresa en el mercado buguefio es uno de los factores criticos de la empresa,
situacion que hay que tener en cuenta y tomar medidas a fin de lograr un mayor
reconocimiento por parte del mercado.

Cambios en el entorno. Amenaza baja de impacto bajo. Los cambios constantes
del entorno pueden afectar el desarrollo de las actividades de la empresa en
situaciones como reduccioén del volumen de ventas e inconvenientes para la
adquisicion de insumos de produccion

Calidad del producto. Oportunidad alta de impacto alto. La linea de productos de
la empresa es de calidad, elaborada con insumos excelentes y que aseguran un
buen producto; esto favorece el cumplimiento de metas de ventas.

Conocimiento de las debilidades de competidores. Amenaza baja de impacto
bajo. La no inversion en actividades de investigacion de mercados pone en
desventaja a la empresa en cuento al conocimiento de sus competidores.

Mercado saturado. Amenaza baja de impacto bajo. El mercado de la empresa
puede ser saturado por productos de otras marcas nacionales o extrajeras
situacién que afecta el margen de rentabilidad de la empresa y la posibilidad de
atraer nuevos clientes.

Temporada decembrina. Oportunidad media de impacto medio. De acuerdo a las
estadisticas de ventas de la empresa esta es la época donde se originan las
mayores ventas, esta es la oportunidad para atraer la atenciéon de los clientes y
lograr iniciar un vinculo comercial.

Luego de realizar la evaluacion de factores econdmicos, sociales, politicos,
tecnologicos y competitivos que pueden afectar la empresa en su entorno externo,
se procede a realizar la ponderacion de estos para lo cual se acude al uso de la
Matriz de Evaluacion de Factores Externos EFE, obteniendo los siguientes
resultados.

2.2.2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

La matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (EFE), permitird a la empresa
resumir y evaluar factores externos que pueden constituirse en oportunidades o
amenazas. La evaluacion hace referencia a factores economicos, sociales,
culturales, demogréficos, ambientales, politicos, tecnolégicos y competitivos.
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Para realizar la evaluacibn de estos factores, es necesario considerar los
siguientes pasos:

En primer lugar se realiza una lista de los factores criticos o determinantes para el
éxito, incluyendo oportunidades o amenazas que pueden afectar a la empresa y
Su entorno empresarial.

En segundo lugar debe asignarsele un peso relativo que va de cero-cero (0.0 = no
es importante) a uno (1.0=muy importante); este peso indica la importancia relativa
que tiene cada factor para el éxito de la empresa en el sector donde desarrolla sus
actividades. Las oportunidades generalmente tienen pesos mas altos que las
amenazas, pero estas a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente
graves. Los pesos adecuados se pueden determinar comparando a los
competidores que tienen éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en
grupo vy llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a cada
uno de los factores debe ser igual a uno (1.0).

Luego de asignar el peso, es necesario asignar una calificacion que va de uno (1)
a cuatro (4), a cada uno de los factores determinantes de éxito a fin de indicar si
las estrategias presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor.
En este caso cuatro (4) es una respuesta superior, tres (3) una respuesta superior
a la media, dos (2) una respuesta media y uno (1) una respuesta mala. Estas
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa.

Luego se debe multiplicar el peso de cada factor por su respectiva calificacion y
asi se obtiene una calificacion ponderada y finalmente se suman las calificaciones
ponderadas de cada una de las variables para determinar el total ponderado de la
organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas
en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacién
es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio
ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta
respondiendo de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en
su industria. En otras palabras, las estrategias de la empresa estan aprovechando
con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos
negativos de las amenazas externas. Un promedio ponderado de 1.0 indica que
las estrategias de la empresa, no estan capitalizando las oportunidades ni
evitando las amenazas externas.
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a. Evaluacioén de factores Econdmicos

Tabla No. 18. Evaluacion de Factores Externos: factores Econdmicos

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacién | Total Ponderado
Oportunidades

Cuota de participacion en el 0.18 4 0.72
mercado.

Posibilidad de exportacion. 0.09 2 0.18
Generar alianzas estratégicas. 0.08 3 0.24
Blusqueda de nuevos mercados. 0.18 4 0.72
Posicion financiera. 0.10 3 0.3
Amenazas

Competencia 0.07 4 0.28
Cambio en la tasa del délar 0.06 3 0.18
Situacién econdmica del pais. 0.07 2 0.14
Inflacion de precios. 0.04 2 0.08
Inestabilidad del mercado. 0.04 2 0.08
Total 1.00 2.92

Fuente: construccién propia

b. Evaluacién de factores Politicos

Tabla No. 19. Evaluacién de Factores Externos: factores Politicos

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacién | Total Ponderado
Oportunidades

TLC 0.18 4 0.72
Reformas arancelarias. 0.11 3 0.33
Leyes para proteccion de ambiente. | 0.19 3 0.57
Aumento del salario minimo 0.16 2 0.32
Amenazas

Refprmas adrr_]mlstratlvas del 0.08 2 0.16
gobierno municipal.

Inestabilidad politica en los 0.07 2 014
mercados locales.

Las tasas de impuestos. 0.10 2 0.2
Infraestructura (carreteras y vias de 011 3 0.33
acceso)

Total 1.00 2.77

Fuente: construccién propia
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c. Evaluacién de factores Sociales

Tabla No. 20. Evaluacién de Factores Externos: factores Sociales

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacién | Total Ponderado
Oportunidades

Capacitacion del equipo de trabajo 0.19 3 0.57
Edificacion de nuevos barrios. 0.18 4 0.72
Responsa_tbllldad social 011 3 033
empresarial.

Disminucion del desempleo. 0.10 2 0.2
Amenazas

Desempleo 0.15 2 0.3
Inseguridad. 0.09 2 0.18
Cambio en la cultura y necesidades 0.10 5 02
de los clientes.

Problemas ambientales. 0.08 2 0.16
Total 1.00 2.66

Fuente: construccién propia

d. Evaluacién de factores Tecnoldgicos

Tabla No. 21. Evaluacién de Factores Externos: factores Tecnolégicos

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion | Total Ponderado
Oportunidades

Grado de tecnologia de la empresa | 0.20 3 0.6
Acceso a huevas tecnologias. 0.15 4 0.6
Modgrm;gmon de la cadena de 0.16 5 0.32
distribucion.

preC|m|ento de la publicidad por 0.18 3 0.54
internet.

Amenazas

Grado de tgcnologla de la 0.09 3 0,27
competencia

Evolumop constante de la 0.10 3 03
tecnologia.

Aparicion constante de nuevos 0.12 5 0.24
productos.

Total 1.00 2.87

Fuente: construccién propia
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e. Evaluacién de factores competitivos

Tabla No. 22. Evaluacion de Factores Externos: factores Competitivos

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacién | Total Ponderado
Oportunidades

Relaciones con proveedores 0.20 4 0.8
Participacion en el mercado 0.18 4 0.72
Competitividad de precios. 0.10 3 0.3
Calidad del producto. 0.08 3 0.24
Temporada decembrina. 0.11 3 0.33
Amenazas

Nuevas empresas en el sector 0.07 3 0.21
Posicionamiento. 0.09 2 0.18
Cambios en el entorno. 0.06 2 0.12
Conocw_nlento de las debilidades de 0.05 1 0.05
competidores.

Mercado saturado. 0.06 1 0.06
Total 1.00 3.01

Fuente: construccién propia

Conclusiones. Luego de realizar el analisis de la matriz EFE, se puede concluir
gue la empresa Pintex S.A. sede Buga presenta resultados superiores al promedio
de 2.5, indicando que es una empresa que esta aprovechando las oportunidades y
trabaja en convertir sus amenazas en oportunidades de mejora; en general la
empresa debe formular estrategias que se orienten a una mayor competitividad y

productividad.

2.2.3 Matriz DOFA

La realizacion de la matriz DOFA, permite la identificacion de las oportunidades,
amenazas, debilidades y amenazas de la empresa Pintex sede Buga y a partir de
estas realizar la propuesta de Estrategias.
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Tabla No. 23. Matriz DOFA

Empresa Pintex S.A sede Buga

Oportunidades-O

Fortalezas-F

Estrategias-FO

Debilidades-D

indice de satisfaccion del cliente interno.
Nivel de remuneracion.

Deficiente comunicacion entre las areas y
falta de trabajo en equipo.

Falta de estrategias de seguimiento y
control de los diferentes procesos

Falta de un departamento de marketing que
disefie estrategias de mercadeo para
dinamizar las ventas y aumentar la
participacion en el mercado

Carencia de un area de atencion al cliente.
Poca divulgacion de los productos vy
servicios ofertados por la empresa.

Estrategias-DO

Establecer alianzas estratégicas con proveedores.
Acceder a nuevas tecnologias y sistemas de
informacion.

Innovar en el portafolio de productos y servicios.
Ampliar la cobertura de mercado gracias a la
variedad en la oferta de productos y servicios.
Ubicacion estratégica del punto de venta,
garantizando el facil acceso de los clientes.

Crear programas de fidelizacién de clientes.
Implementacién de un departamento de
marketing, que desarrolle estrategias para atraer
nuevos mercados.

Mejorar los canales de comunicacion con los
clientes a fin de estar atentos a sus necesidades y
gue estos conozcan de la oferta de productos y
servicios que realice la empresa.

a.

Lograr acuerdos con proveedores logrando
beneficios mutuos. F1-01-F2-03-F6
Actividades de mejoramiento continiio en
canales. F2-03-07-06-F7-F8

Innovar en tecnologia y medios de
comunicacion. O2-F7-F8

Ampliar el portafolio de productos y
servicios. F6-04-05-04-F6-F5

Desarrollar plan de capacitacion e
incentivos. D3-08-D1-D2-08
Motivar al personal de ventas con

capacitaciones e incentivos por ventas. D2-
02-D1

Implementar indicadores en las diferentes
areas como medios de seguimiento, control
y evaluacion de las actividades de la
empresa. 02-0O4-D6-D3-D4

Amenazas-A

Estrategias-FA

Estrategias-DA

a.

b.

Innovar en los productos y servicios. F5-
A1-A2-A6F1-F2-F3-F4-F7

Ofrecer un portafolio de calidad vy
variedad.A1-A2-A3-A4-F4-F5-F6-F7-F8
Comprometerse con el cuidado del medio
ambiente a través de la oferta de productos
de calidad y asesoria a los clientes. A6-F5

a.

b.

Realizar un plan de pr omocion y
publicidad de la empresa. D5-A2-A4-D7
Motivar a los clientes a realizar
segunda compra. A4-D6-D4-D7-A3
Contratar asesoria externas que fortalezcan
el proceso de direccionamiento e
implementacion de estrategias A5-D1-D2

una

Fuente: construccién propia
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2.2.4 Elaboracion de la matriz PEYEA

Elaborar la matriz PEYEA o matriz de Posicién Estratégica y Evaluacion de la
Accion permitira determinar cuales son las estrategias mas adecuadas para la
empresa Pintex sede Buga, una vez definidas su posicion estratégica interna y
externa. En cada posicion se estableceran dos grupos y en cada uno de ellos se
determinaran unos indicadores; estos indicadores seran evaluados en una escala
de uno (1) a seis (6), siguiendo las siguientes convenciones:

e Para fuerza financiera y fuerza industrial, +6 es el mejor y +1 el peor.
e Para ventaja competitiva y estabilidad ambiental -1 es el mejor y -6 el peor.

Tabla No. 24. Matriz PEYEA

FUERZAS FINANCIERAS VALOR OBSERVACIONES
. La empresa tiene capacidad para cumplir con sus
Solvencia L !
5 obligaciones en el plazo establecido.
. El grado de apalancamiento operativo y financiero de la
Apalancamiento i,
4 empresa es positivo.
- La empresa tiene capacidad para hacer frente a sus
Liquidez ot
3 obligaciones de corto plazo.
Capital de Trabajo La empresa cuen'ga_ con capltgl de trabajo para el
3 desarrollo de su actividad comercial.
Como cualquier empresa los riesgos implicitos son altos
Riesgos Implicitos del y estos en su mayoria estan dados por la competencia y
Negocio el bajo nivel de posicionamiento de la empresa en el
4 mercado.
. . El flujo de efectivo es inestable presentando variaciones
Flujos de Efectivo s .
3 y movimientos de un periodo a otro.
FUERZAS DE LA
INDUSTRIA VALOR
Abundancia, diversidad de No existe gran variedad y diversidad en cuento a los
insumos y proveedores 3 proveedores de insumos y materias primas.
El potencial de crecimiento es medio debido al bajo
Potencial de Crecimiento posicionamiento y reconocimiento de la empresa en el
3 mercado.
. . El nivel tecnoldgico de la empresa es bajo en relacién al
Conocimientos Tecnoldgicos )
3 de su competencia.
Productividad, La empresa aprovecha su capacidad instalada de forma
aprovechamiento  de la gue logra atender las necesidades de sus clientes.
capacidad 4
Demanda 4 La demanda de productos es importante
Existen regulaciones para la comercializacion de los
Regulaciones del sector productos, las cuales son atendidas a fin de cumplir con
4 la reglamentacion legal vigente.
PROMEDIO 3,5
VENTAJAS COMPETITIVAS | VALOR
Participacion en el mercado El nivel de participacion no es el esperado por la
-3 empresa.

77




Tabla No. 24. Matriz PEYEA

FUERZAS FINANCIERAS VALOR OBSERVACIONES
Calidad del producto -5 La calidad del producto es alta
. El bajo conocimiento del mercado hace que no exista
Lealtad de los clientes :
-3 una lealtad hacia la empresa y el producto.
Se realizan actividades para controlar y evaluar las
Control sobre proveedores y - . s
o actividades y relaciones con proveedores y distribuidores
distribuidores ! - o
-4 (Evaluacién de desempefio y visitas)
Utilizacién de la capacidad La empresa presenta deficiencia en el uso de su
competitiva -3 capacidad competitiva.
ESTABILIDAD DEL
AMBIENTE VALOR
Cambios tecnolégicos -5 El cambio tecnoldgico es constante.
L La tasa de inflacién varia afectando el poder adquisitivo
Tasa de Inflacion
-3 del mercado.
Variabilidad de la demanda -4 Existe una demanda inestable
Presion competitiva -4 La presién competitiva es permanente.
Estabilidad politica y social No se presentan grandes cambios a nivel politico y
-5 social
PROMEDIO -4,2

Fuente: construccion propia (grupo investigador y equipo de la empresa)

Gréafico No. 1. Matriz PEYEA
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Fuente: construccién propia
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La empresa se ubica en el cuadrante conservador lo que nos lleva a concluir que
esta tiene una fuerza financiera en una industria estable pero que no estd en
crecimiento, la empresa no tiene ventajas competitivas importantes; por el
contrario puede estar enfrentandose a desventajas competitivas en una industria
tecnolégicamente estable pero con ventas descendentes; razon por la cual la
empresa debe disefiar estrategias de investigacion, desarrollo e innovacion,
nuevos negocios en la base de la piramide, minimizacion de costos con el
aumento de productividad.

2.2.5 Matriz IE (Matriz Interna — Externa)

La matriz IE, coloca las diferentes divisiones de una organizacion dentro de un
cuadro de nueve cuadrantes. Esta se basa en dos dimensiones: los totales
ponderados de la matriz EFI en el eje X y los totales ponderados de la matriz EFE
enelejeY.

Los resultados ponderados de la empresa Pintex S.A., sede Buga en el caso EFI
es de 2,72 vy el total ponderado de la Matriz EFE es de 2,85 situando a la empresa
en el cuadrante V “Retener y Mantener”.

Tabla No. 25. Ponderacion resultados matriz EFl y matriz EFE

EFI EFE

Capacidad directiva 2,73 | | Factores econémicos | 2,92
Capacidad tecnoldgica 2,41 | | Factores politicos 2,77
Capacidad competitiva 3,09 | Factores sociales 2,66
Capacidad talento humano | 2,77 | | Factores tecnologicos | 2,87
Capacidad financiera 2,59 | Factores competitivos | 3,01
Promedio ponderado 2,72 2,85

Fuente: construccién propia
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llustracion 6. Matriz IE

Totales ponderados del EFI
Fuerte (3,0 a 4,0) Promedio (2,0 a 2,99) Débil (1,0 a 1,99)

L
LL
L
g Alto (3,0 a 4,0)
n | Il 1l
o
s
= 2,72; 2,85)
T Medio (2,0 a 2,99)
o
iy \Y v VI
S
S

Bajo (1,0 a 1,99)

Vil VI IX

Crecer y Construir

Retener y mantener

Cosechar y desinvertir
Fuente: construccion propia

Luego de realizar la ponderacién de los resultados obtenidos en la matriz EFl y
matriz EFE, se ubican los resultados obtenidos; en el caso puntual de la empresa
Pintex Sede Buga, esta se ubica cuadrante V “Retener y mantener”, lo que quiere
decir que la empresa debe desarrollar estrategias de penetracién de mercado y
desarrollo de nuevos productos.
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3 PROPUESTA DE DIRECCIONAMEINTO ESTRATEGICO PARA LA EMRPESA
PINTEX SEDE BUGA

3.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.1.1 Misién propuesta.

Brindar a nuestros clientes la mejor opcion para la proteccion y embellecimiento de
superficies, con un amplio portafolio de productos y servicios, ofreciendo
innovacion permanente a fin de satisfacer las necesidades del mercado, logrando
rentabilidad para los clientes y los accionistas; trabajamos cumpliendo la
reglamentacion legal y ambiental vigente.

3.1.2 Visién propuesta.

Ser reconocidos en el afio 2020 en el mercado nacional por la excelente calidad,
variedad de productos de embellecimiento y proteccion de superficies, por su
cumplimiento y satisfaccion de las necesidades del cliente, estando a la
vanguardia en tecnologia, necesidades cambiantes del mercado y desarrollo
sostenible.

3.1.3 Objetivos propuestos

e Lograr ser para cada uno de nuestros clientes, aliados en sus metas y
proyectos; para ello la empresa cuenta con capacidad de produccién, un
estricto control de calidad y a su vez con un equipo de trabajo comprometido y
competente.

e Cumplir con las metas de ventas propuestas para cada periodo.

e Lograr mejorar la calidad de vida de nuestros trabajadores, ampliando sus
horizontes y contribuyendo de forma positiva en su crecimiento y desarrollo
personal y profesional.

3.2 ESTRATEGIAS PROPUESTAS

3.2.1 Estrategias Administrativas

a. Estrategias de direccionamiento estratégico.

Objetivo. Alinear la misidn, vision y valores corporativos de la empresa
Justificacion. Se requiere contar con elementos de planeacion estratégica bien
definidos, conocidos por el equipo de trabajo de la empresa y orientados a cada

una de las actividades que se realizan en los diferentes procesos para fortalecer el
trabajo de la empresa, permitiendo el logro de los objetivos y metas de la
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organizaciéon que lleva al crecimiento, productividad y competitividad de Pintex
sede Buga.

Actividades propuestas.

e Realizar eventos de sensibilizacion y socializacién para difundir la misién,
visién y objetivos organizacionales a todo el equipo de trabajo.

e Alinear la misién, vision y valores corporativos con la estrategia de la empresa.

Beneficios esperados.

e Elevar el sentido de pertenencia.

e Trabajo orientado al cumplimiento de los objetivos de la empresa.

¢ Que todo el equipo de trabajo identifique la razon de ser de la empresa y cual
es su proposito en el tiempo.

b. Estrategias integracién de todas las areas a través de un gobierno
corporativo

Objetivo. Lograr la union de las competencias de todas las areas, la direccion de
esfuerzos hacia metas, objetivos y planes de la compafiia; de igual forma el contar
con un éarea de auditoria va a fortalecer las actividades de control y
estandarizacion de los procesos buscando maximizar los objetivos de la empresa.

Justificaciéon. El contar con un gobierno corporativo permitira a la empresa en
funcién de cada una de sus areas y miembros del equipo de trabajo tener un
horizonte estratégico mas objetivo para la toma de decisiones y el desarrollo de
los procesos dentro de la compafia.

El gobierno corporativo se convierte en el proceso mediante el cual la empresa
maneras de funcionamiento transparentes y objetivas en su actuar interno,
ademas en como se administra y controla la empresa.

Actividades propuestas

e Disefiar un plan para la implementacion de un gobierno corporativo acorde con
las necesidades y caracteristicas de la organizacion.

¢ Definir entre los duefios y directivos de la organizacién factores de igualdad en
cuanto a cargos y a la remuneracion de los mismos.

e Permitir en cada éarea la independencia en el proceso de resolucion de
conflictos y/o problemas.

e Crear indicadores de gestion orientados al cumplimiento en ventas, eficacia en
la resolucion de problemas, tiempos en los procesos, satisfaccion del cliente,
entre otros.

Beneficios esperados:
¢ Incremento de la rentabilidad esperada por los accionistas de la empresa.
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e Mayor control financiero.

e Mayor solvencia econémica.

e Al contar con las personas adecuadas en el puesto adecuado y acorde a sus
competencias permite evaluar sus resultados de forma periddica y asegura el
buen funcionamiento y cumplimiento de las metas de la empresa.

3.2.2 Estrategias comerciales

a. Estrategias publicitarias
Objetivo. Lograr un mayor reconocimiento de la empresa y mejorar la imagen
mediante el uso de herramientas publicitarias.

Justificacion. En la actualidad no existe un reconocimiento de la empresa y de la
marca en el mercado, se reconocen las marcas de los productos que esta
distribuye en lo relacionado con abrasivos pero no en el producto principal
(pinturas pintex); ademas se evidencia bajo reconocimiento a nivel local de la
empresa y su portafolio de productos y servicios.

Se busca que los clientes de la empresa Pintex S.A., sede Buga se identifiquen
con la empresa y no con la marca de los productos que expende la empresa.

Actividades propuestas.

e Utilizar los medios de comunicacion existentes para hacer conocer a la
empresa.

e Entregar a los clientes obsequios con publicidad de la empresa (lapiceros,
agendas, calendarios, camisetas, gorras, etc.). estos articulos llevaran impresa
el nombre de la empresa, teléfonos, direccion y deméas informacion
dependiendo del tamario.

e Mantener la base datos del cliente actualizado de tal forma que se pueda
mantener informado a los clientes de ofertas, promociones, nuevos productos y
servicios e informacion general de la empresa.

Beneficios esperados.

e Aumentar la participacion en el mercado.

e Ampliar el numero de clientes de potenciales de la empresa.

e Mejorar el volumen de ventas gracias al mayor reconocimiento de la marca y
de la empresa.

b. Ampliar la oferta de productos y servicios
Objetivo. Ofrecer al mercado objetivo la solucién oportuna a sus necesidades y

cubrir sus expectativas en cuanto a productos y servicios de calidad e
innovadores.
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Justificacion. La oferta amplia de productos y servicios asegura la fidelidad de los
clientes, garantiza la oportunidad de venta y una segunda compra.

Actividades propuestas.

e Realizar actividades de investigacion y desarrollo permanente coordinadas con
proveedores a fin de ampliar la oferta de productos y servicios de la empresa.

e Programar investigaciones de mercado que permitan conocer las expectativas
y necesidades de los clientes en cuanto a oferta de productos y servicios.

e Establecer mecanismos de mediciéon y control al desarrollo de nuevos
productos y servicios considerando su grado de aceptacion en el mercado y
eficacia.

Beneficios esperados

e Ampliar la participacion en el mercado.

e Atraer un mayor numero de clientes

e Mejorar la oferta de productos logrando una mayor rentabilidad.
e Utilizar al 100% la capacidad de produccion de la empresa.

O

. Investigacion de mercados

Objetivo. ldentificar los clientes actuales y los clientes potenciales de la empresa.
Conocer cuéles son los gustos y preferencias de los clientes, su ubicacion, clase
social, educacion, ocupacion, entre otros aspectos, con el propdésito de ofrecer los
productos que ellos desean a un precio adecuado.

Justificacidén. Un estudio de mercado prepara la empresa para conocer lo que se
encontrara en el mercado, brindara informacion real con la cual se tomaran las
decisiones mas acertadas, disminuyendo las posibilidades de fracaso.

Actividades propuestas

e I|dentificar la informacion que se va a recolectar que permita conocer las
necesidades de los consumidores.

e Determinar la fuente de donde se obtendra dicha informacion, es decir,
determinar si la informacion sera tomada de los clientes actuales, de datos
histéricos, de estadisticas, de internet, etc.

e Realizar las respectivas encuestas para la recoleccién de informacion.
e Analizar la informacién recolectada y tomar las decisiones mas acertadas.

Beneficios esperados

e Aprovechar la informacion obtenida sobre gustos y necesidades de los
consumidores para disefar el producto que satisfaga dichas necesidades y se
acerque mas a lo esperado por los clientes.

e Conocer las debilidades de la competencia y bloguear sus fortalezas.
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Aprovechas las oportunidades del negocio y conocer la viabilidad de nuevos
productos.

3.2.3 Estrategias de Talento Humano

a. Desarrollar un plan de gestion por competencias

Objetivo. Contar en el equipo de trabajo con personas idéneas en cada cargo y
tener una evaluacion periodica de sus resultados.

Justificacion. Un equipo de trabajo idoéneo y la evaluacion permanente de los
resultados le permite a la empresa estar en un mejoramiento continuo para
satisfacer las necesidades de sus clientes y por lo tanto cumplir con su mision y
vision.

Actividades propuestas:

Realizar un manual de competencias con base en las tareas y procedimientos
gue se necesitan para llevar a cabo cada uno de los procesos dentro de la
empresa; las competencias se definen teniendo en cuenta lo que debe poseer
cada cargo para llevar a cabo las tareas de forma eficiente.

Definir un esquema de niveles a utilizar en las competencias de tal forma que
se pueda realizar una evaluacion y calificacién objetiva del desempefo. Esto
significa definir las competencias a nivel gerencial, de mandos medios y
administrativo y a nivel de produccion.

Crear un sistema de evaluacion de desempefio del personal de forma
periddica.

Beneficios esperados.

Aprovechar el conocimiento y capacidades del equipo de trabajo para realizar
actividades de promociones internas y de esta forma lograr que se desarrollen
mejor sus capacidades, habilidades y mejorar la productividad.

Mejorar las relaciones humanas entre los diferentes niveles de la empresa,
detectando fallas en cada uno de ellos y realizando los planes de mejora.
Lograr la autoevaluacion y la retroalimentacion del personal.

Estimular una mayor productividad puesto que se mejoran las fallas del
personal y se logra un mayor esfuerzo para corregirlas.

A nivel financiero la empresa mejorara su porcentaje de ingresos por
empleados y se tendran menos indices de ausentismos.
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3.2.4 Estrategias Operativas

a. Implementacion de un programa de mantenimiento preventivo a las
maquinas.

Objetivo. Realizar un mantenimiento preventivo a las maquinas con el fin de
detectar a tiempo los equipos que estén a punto de descomponerse.

Justificacion. El mantenimiento preventivo ayudara a que no hayan paros por
fallas de equipos, ademas de que se podra detectar a tiempo aquellos equipos
que estén a punto de descomponerse y retirarlos para un mantenimiento mayor,
esto también ayudaria a las empresa a reducir costos por reparacion o pérdida
total del equipo o maquinaria.

Actividades propuestas

e Disminuir el tiempo muerto por las fallas constantes de los equipos.

e monitoreo constante de los equipos que operan mejorando las condiciones de
seguridad, ya que se conoce su estado.

e Aumentar al maximo la disponibilidad y la confiabilidad del equipo llevando a
cabo un mantenimiento planeado, basada en las inspecciones planificadas y
programadas de los posibles puntos de falla.

Beneficios esperados

e Asegurar el normal desarrollo de las actividades de produccion.

e Disminuir los costos por desperdicios o fallas que se pueden controlar.
e Garantizar la calidad de los productos a los clientes.

b. Seleccidon de los mejores proveedores.

Objetivo. Contar con materias primas, insumos y otros productos ofertados por la
empresa de excelente calidad que garantice la satisfaccién de los clientes.

Justificacion. Lograr asociaciones o convenios con los proveedores permitira
manejar costos menores, manejar los plazos de entrega y tener un mayor control
sobre los procesos productivos de la empresa.

Actividades propuestas

e Evaluacidn y seleccion de proveedores acorde con las especificaciones
técnicas y necesidades de la empresa.

e Reunidon con los proveedores a fin de definir estrategias que representen un
beneficio mutuo.

e Seleccionar los proveedores a través de un equipo de trabajo conformado por
las areas de compras, gerencia general y produccion.
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Beneficios esperados.

Reduccion en los costos de materias primas e insumos por parte de los
proveedores.

Mayor control de inventarios.

Contar con un grupo de proveedores que garantice la calidad de los productos
y servicios ofertados a la empresa.

Generar pedidos masivos y de largo plazo con fechas programadas de entrega
a fin de conseguir mejores precios y mejorar la relacion de fidelidad con el
proveedor.

3.2.5 Estrategias financieras

Actualizacion permanente de lainformacion contable y financiera

Objetivo. Conocer el estado financiero real de la empresa en cualquier momento.

Justificacion. La actualizacién permanente de la informacion contable y financiera
facilita el proceso de toma de decisiones de la empresa, permite la evaluacion
permanente y la adecuacion a los cambios del mercado.

Actividades propuestas.

Asignar una persona idonea para el manejo de la informacion contable y
financiera.

Contar con un software contable que esté acorde a los avances en tecnologia,
necesidades de la empresa y cambios del entorno donde esta desarrolla las
actividades.

Beneficios esperados.

Informacién fidedigna, en tiempo real para la toma de decisiones.
Control permanente de la empresa.
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4 MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION PARA LA PROPUESTA DE
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO REALIZADO A LA EMPRESA PINTEX
SEDE BUGA

En este capitulo se realiza la propuesta de actividades y mecanismos que
permitan realizar la evaluacion y control a las actividades propuestas de acuerdo
con cada estrategia.

Dentro de estas herramientas se propone el uso de indicadores de gestion los
cuales son medidas utilizadas por la empresa para medir el éxito de un proyecto,
de esta forma se facilitara el desarrollo de las actividades por parte del equipo de
trabajo de la empresa en cabeza de su administrador o gerente ya que este tendra
un mayor control sobre las actividades propuestas y tendra la oportunidad de
evaluar su grado de eficacia o no.

La propuesta se realiza considerando las caracteristicas y necesidades de la

empresa, de igual forma se realiza una propuesta ajustada a la realidad, medible y
alcanzable en el tiempo.
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4.1 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS

Tabla No. 26. Estrategia de direccionamiento estratégico

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo | Responsable Indllcoagdr(())r de
Difusién a todo el
equipo de trabajo ) i
Difundir la mision Evidencias
- S de la| $100.000 e
vision y objetivos = ~ . Difusion de la
organizacionales a rogramar campana de | (papeleria - visién, misién y
todo el equino de actividades para | difusién y Mayor sentido de ob'eti\;os
trabaio quip lograr una dentro de la | refrigerios) | pertenencia. Trabajo ) '
0. adecuada difusion | empresa orientado al cumplimiento Gerente
de la mision, de los objetivos de la
visién y objetivos empresa y que todo el Tres general y
, S oo meses | responsable
equipo de trabajo identifique de cada area
Reunién del la razébn de ser de la
Alinear la mision, | €Auipo de trabajo empresa y cual es su Alineacion de
. ' |y directivos para Nueva $100.000 | proposito en el tiempo. los elementos
vision y valores - . S o -
. redefinir la mision, | mision, (Refrigerios de planeacion
corporativos con la | ..~ o L
. vision y valores vision y y estratégica a la
estrategia de la . .
acorde a la valores papeleria) estrategia de
empresa .
estrategia de la la empresa.
empresa

Fuente: construccién propia
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Tabla No. 27. Estrategia de integracion de todas las areas a través de un gobierno corporativo

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo | Responsable Indicador de logro
Definicion de los
objetivos a cumplir
acordes al
Desarrollo del .
3 gobierno
codigo .
. corporativo y
empresarial .
alineados con la
estrategia de la
empresa Incremento de la
L, rentabilidad, mayor control
Planeacion de las . . )
L . financiero, mayor solvencia L
Creacion de un |areas de la . ; Implementacion del
. o econémica y equipo de| _ . Gerente X
. area de auditoria | empresa a evaluar ; seis gobierno
Gobierno  |. trabajo conformado por general vy .
: interna y proceso de|$1.000.000 (6) corporativo
corporativo i personal competente vy asesor
evaluacion. X meses Resultados de
remunerado segun su grado externo N
de competencia y funciones Auditoria interna.
Reorganizacion | Contratacién de dentro E)je I oryanizacién
de las areas y|personal Satisfaccion del gersonal .
puesto de trabajo | capacitado P '
Identificacion  de

Definicién de

indicadores

los aspectos a
controlar 'y medir
para ajustarlos a
los indicadores

Fuente: construccién propia
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4.2 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS COMERCIALES

Tabla No. 28. Estrategias publicitarias

datos

actualizacion.

actualizada.

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable Indicador de logro
. ., Mensajes
Uso de medios | Seleccion de los SAJES
. publicitarios en | $600.000
de medios de . Permanente
L, L medios de | (anual)
comunicaciéon | comunicacion S
comunicacion
Cotizacion de
material Mavor
Promocion vy publicitario, Material ar}c/ici acion en Area
. selecciéon del o P P Cada Tres . Numero de clientes
publicidad a . . publicitario para| 250.000 |el mercado, comercial vy
clientes material y pedido | .. oo aumento del | meses equipo 4o | ctuales/Nuevos
del material. nGmero de ventas clientes Ventas
Entrega a los X : actuales/nuevas
. clientes y Gerente
clientes ventas
volumen de General
ventas.
Actualizacion | Disefio de la base
Base de datos
de base de|de datos, 0 Permanente

Fuente: construccién propia
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Tabla No. 29. Ampliar la oferta de productos y servicios

Actividades |Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable :gglzador de
Creacion de grupos . NUmero de
de trabajo | Nuevas ideas ideas por afio
interdisciplinarios
Fijacion de
incentivos para los Ideas
empleados Propuesta de Mayor participacion novedosas
participantes en | incentivos en el mercado, aprobadas vs.

L desarrollo de ideas aumento del nimero Incentivos

Innovacion vy|. . Gerente

desarrollo de innovadoras de clientes y general equipo

NUEVOS $1.000.000 | volumen de ventas. | Permanente de trabajo de la —

productos i Evaluacion vy Uso al 100% de la empresa Efectividad  del
Medicién de la prueba de capacidad instalada. nuevo producto
efectividad del nuevo roductos Satisfaccion de los 0 servicio vs.
producto o servicio Eervicios y clientes Aceptabilidad

Creacion de area de
sugerencias, quejas
y reclamos de los
clientes

Recepcion y
evaluacion de
sugerencias

quejas y
reclamos de
los clientes

del mercado

No. De quejas
reclamos o}
sugerencias por
mes.

Fuente: construccién propia
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Tabla No. 30. Investigacion de mercados

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable Ind'ﬁ)agdr%r de
Programacion de
la investigacion de | Plan de trabajo
mercados
Analisis del mercado, ificacio .
tendencias ;dennﬂcacmn dedla Fuente pa(;a :a Conocimiento del| ~ 4 |Gerente Numero de
competenc}a y fuente €| eiecucion de la $.500.000 | Mercado,  tendencias, | - General y | estudios de
; Investigacion Investigacion DA comportamiento de la area mercado por
necesidades de los . ) . meses ial o
clientes Realizacion de la | Trabajo de competencia comercia ano
investigacion campo
Andlisis de los|Resultados de la
resultados investigacion

Fuente: construcciéon propia
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4.3 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE

HUMANO

LAS ESTRATEGIAS DE TALENTO

Tabla No. 31. Desarrollar un plan de gestion

por competencias

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable | Indicador de logro
Definicion de las 15 Dias
Plan de gestion | competencias Manual de (ajustable en Realizacion del
por requeridas  para|competencias por el tiempo si manual por
competencias |cada uno de los |cargo . competencias
cargos 3 es necesario)
Evaluacion de
desempefio del ‘
persongl, mayor Area de
Manual de | $300.000 grado de pertenencia, Talento
identificacion ~ del | esquema de mayor productividad y | 15 Dias | fumano Definicicn el
nivel en que se|niveles de acuerdo competitividad (ajustable en esquema de
usan estan | al cargo o posicion el tiempo si niveles
competencias dentro de la es necesario)
empresa

Fuente: construccién propia
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4.4 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS OPERATIVAS

Tabla No. 32. Implementacion de un programa de mantenimiento preventivo a las maquinas

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable Indicador de logro
Identificacion de las |, .
mAquinas v tiempos Listado de ) ) Numero de
ro?nedio y pde maquinas y Calidad en los equipos, | yn mes mantenimientos
P 9 tiempos promedio productos de calidad, Area de | por afio
mantenimiento reduccién de costos y L
- . produccion,
Mantenimiento $300.000 proceso productivo combras
preventivo | Evaluacion de ' ajustable a  las talenrio y
tiempos, tareas, | Cronograma  de necesidades del h Costos por
responsables y | actividades para mercado y capacidad |una umano paradas a causa
costos del | mantenimiento de la empresa semana de dafios
mantenimiento preventivo prevenibles.
preventivo
Fuente: construccién propia
Tabla No. 33.Seleccion de los mejores proveedores
Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable Indllcoagdr%r de
Seleccién de los | Listado de -
. . Evaluacion de
mejores proveedores Reduccion de{Un mes (se
. : Gerente proveedores
: proveedores seleccionados $200.000 costos, control de |realizara .
Alianzas con . ; . - general y area
(viaticos y inventarios evaluacion al ,
proveedores . . de produccion y
. transporte) calidad en los|ingreso de wun
Reuniones compras -
Acuerdos con productos. nuevo proveedor) reduccion en
programadas
proveedores costos
con proveedores

Fuente: construccién propia
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4.5 PROPUETA DE MECANISMOS DE CONTROL Y EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS FINANCIERAS

Tabla No. 34. Actualizacion permanente de la informacion contable y financiera

Actividades Tareas Productos Costos Beneficios Tiempo Responsable Indllcoagdr%r de
Seleccion de la | Contratacion de
persona idénea | personal
Actualizacion L informacion . Gerente
Organizacion Efectividad en |Un mes ( . Resultados de
permanente de la contable y o General y éarea .
. L de la| . X $500.000 |la toma de |actualizacion cada periodo
informacion contable | . . financiera - contable y
. . informacion . decisiones permanente) . X contable
y financiera actualizada financiera
Adquisicion de |ingreso de la
software informacion  en
contable software

Fuente: construccién propia
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4.6 RESUMEN PROPUESTA DE INDICADORES DE GESTION

Tabla No. 35. Resumen propuesta de Indicadores de Gestion

NOMBRE DEL FUENTE DE FRECUENCIA | RESPONSABLE DEL
AROEES0 INDICADOR FROle SRl UNIDAD INFORMACION DE ANALISIS ANALISIS
Alineacion elementos Definicién mision. visién Razon de ser de la Gerente General y
de planeacion ob'etivosl y N/A empresa, metas de Semestral responsables de
estratégica ! largo plazo cada area
Difusién de la mision, - Registro de Gerente General y
vision y objetivos Actividades programadas N/A actividades Semestral responsa}ble de
ADMINISTRACION cada area
Resultados auditoria Programacion de auditoria Informe de Documentos e Gerente general y
interna 9 ) L informes de cada Semestral responsable de
interna auditoria . .
area cada area
Implementacion Definicion de objetivos Objetivos de cada - Gerente General y
. . . - N/A . Unica vez
gobierno corporativo gobierno corporativo area asesor externo
Clientes actuales vs. | No. De clientes nuevos/total . Area comercial
. . Porcentaje Base de datos Mensual
Clientes nuevos clientes
Ventas por trabajador al Gerente
Ventas actuales vs. o . Y responsable del
mes/N° de ventas totales al Numero Facturas de venta Mensual .
Nuevas ventas mes area contable
Ideas novedosas Costo del incentivo
: Gerente general y
aprobadas vs. . e informe de .
. Incentivos / ventas Numero . Trimestral contador
Incentivos ingresos
COMERCIAL operacionales
Efectividad de Productos y/o servicios Portafolio de Jefe de produccién,
nuevos productos o nuevos/total productos y/o Numero productos y Semestral Gerente de
servicios servicios servicios mercadeo
N° de
sugerencias-
, . quejas- Formatos de
Numero de quejas, . Gerente general y
. reclamos al . sugerencia,
reclamos y Buzon o Numero . Gerente de
i mes/N° de quejas o
sugerencias ; mercadeo
clientes reclamo
atendidos al
mes.
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Tabla No. 35. Resumen propuesta de Indicadores de Gestion

NOMBRE DEL FUENTE DE FRECUENCIA | RESPONSABLE DEL
FROIEEEY) INDICADOR FRoieE SIS SNl I2)D) INFORMACION DE ANALISIS ANALISIS
Numero de estudios Estudios de mercado/afio Numero Estudio de Semestral Gerente de
de mercado mercado mercadeo
TALENTO HUMANO Definicion esquema Niveles de la N/A Perfil de cada Unica vez Ggg”;i;%?:g y
de niveles empresa/competencias cargo P .
cada area
Numero de ernqgrama de
mantenimientos por Horas de actividades de Jefe de
afo/horas de trabpa'o mantenimiento/horas Ndmero mantenimiento, Mensual mantenimiento
roductivo ! productivas ficha técnica de
P cada maquina
| Costos por horas no Costo dafos/ventas totales Numero Presupuesto de Mensual Jefe_ d.e
PRODUCCION productivas mantenimiento mantenimiento
Visita a
. No. Proveedores .,
Evaluacion de . . proveedores y . Produccion y
seleccionados/proveedores Numero g Trimestral
proveedores X reunién con compras
existentes
proveedores
Reduccién de costos Costo estandar/costo real Pesos Facturas y ordenes Mensual Compras —
de compra contador
CONTABLE Y .
FINANCIERA Resultado de cada Manejo del software N/A Documentos Mensual Contador
periodo contable/funcionalidad contables

Fuente: construccién propia
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4.7 PROCESO DE COMUNICACION DEL PLAN

Dentro del desarrollo de la propuesta de Plan Estratégico para la empresa Pintex
S.A., sede Buga, el proceso de comunicacion con todo el equipo de trabajo ha
sido fundamental para poder entender y formular las estrategias que se ajusten a
las necesidades, caracteristicas y expectativas de sus clientes.

Desde el inicio de la investigacion se ha tenido una continua comunicacion con
cada uno de los miembros del equipo de trabajo lo que favorecié el proceso de
desarrollo de la investigacion y permitié obtener informacion clara, real y oportuna
para la propuesta de estrategias.

Ya contando con la propuesta de estrategias realizada por el grupo de
estudiantes, se proponen las siguientes actividades dentro del proceso de
comunicacién estratégica:

e Presentacion de la propuesta de Plan Estratégico previamente aprobada (por
la universidad) a los directivos de la empresa Pintex S.A., sede Buga.

e Organizacion de cronograma de actividades para la presentacion de la
propuesta al equipo de trabajo de la empresa Pintex S.A., sede Buga.

e Presentacion general de la Propuesta a los miembros del equipo de la
empresa.

e Presentacién de estrategias a cada area de la empresa.

e Ejecucién de la propuesta de Plan Estratégico

e Evaluacién y seguimiento de la propuesta.

4.8 PRESUPUESTO ASIGNADO

Cada una de las estrategias propuestas trae consigo la asignacion de un
presupuesto para poder desarrollarla; esto significa por parte de la empresa Pintex
S.A., sede Buga asignar un presupuesto para la inversion en dichas actividades.

De acuerdo a lo anterior y teniendo en cuenta que la empresa ha sido participe
directa en el desarrollo del trabajo de investigacion y que ha considerado que
como empresa la implementacion de un Plan Estratégico y la ejecucion de las
estrategias propuestas traera beneficios a nivel de crecimiento, rentabilidad y
competitiva; el grupo de accionistas previa evaluacion asigna un 2% del total de
sus ventas para la puesta en marcha de las actividades propuestas en cada
estrategia (Asignacion promedio mensual $5.000.000), valor autorizado y que sera
evaluado a fin de ajustarlo si es necesario.
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5 CONCLUSIONES

El diagndstico de la situacion actual de la empresa, permitié identificar las
caracteristicas de la empresa, sus necesidades en cuanto a organizacion,
planeacioén, direccion y control de tal forma que se pudiera realizar una propuesta
de estrategias que contribuyan en el posicionamiento y crecimiento de la empresa.

El uso de matrices para la realizacion del diagnéstico de la empresa Pintex S.A.,
sede Buga permiti6 identificar que el area de mayor impacto o area critica es la
comercial, area en la que se debe profundizar con mayor fuerza en el desarrollo
de las estrategias.

Luego de realizado el diagndstico, se considera importate generar estrategias de
posicionamiento de marca, reconocimiento de nombre a través de mayor contacto
con los clientes, oferta innovadora de productos y servicios y compromiso de
modernizacion gerencial de la empresa.

Al evaluar la empresa en su capacidad directiva se encuentra que esta tiene
deficiencia en sus canales de comunicacion interno y en el uso y analisis de
herramientas estratégicas; ademas de carecer de mecanismos para atender las
condiciones cambiantes del mercado. Dentro de la capacidad directiva también se
evidencia la falta de estrategias orientadas a hacerle frente a la competencia.

Se puede observar que la empresa Pintex Sede Buga cuenta con un alto
compromiso por parte de la gerencia en cuanto a actividades de planeacion y
capacidad para hacerle frente a las sugerencias quejas y reclamos del mercado.

En cuanto a la capacidad tecnoldgica, la empresa Pintex sede Buga, esta por
debajo de la competencia, la inversion es limitada y el proceso de formacién del
personal haciendo uso de esta herramienta que esta en constante evolucion limita
el logro de los objetivos organizacionales; otro aspecto a considerar es las
falencias a nivel de motivacién y bajo sentido de pertenencia del personal ya que
no se contempla un plan o programa en este aspecto.

La capacidad de talento Humano es una de las fortalezas de la empresa, contando
con un equipo de trabajo constituido por personas con formacién apropiada para el
desarrollo de las funciones para las que son contratadas, se garantiza al personal
estabilidad laboral y remuneracion acorde al cargo, funciones y reglamentacion
legal vigente.

La capacidad financiera de la empresa, presenta fortaleza en cuanto al manejo de
sus costos de produccion lo que permite ofrecer precios atractivos al mercado,
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atraer la atencion del cliente y generar rentabilidad; ademas de hacerle frente a
sus obligaciones dentro de plazos de tiempo inferiores a un afio.

La ejecucion de la propuesta de plan estratégico, traera a la empresa beneficios
en cuanto a su imagen corporativa, atraccion de nuevos clientes, mayor cobertura
del mercado y a nivel de ventas se espera que la empresa logre un incremento
promedio del 10% de sus ventas mensuales y con ello de su rentabilidad.
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6 RECOMENDACIONES

Utilizar la informacion recolectada en el proceso de investigacion como
herramienta para fortalecer el disefio de estrategias internas y fortalecer el
proceso de toma de decisiones a nivel administrativo y en cada una de las areas
de la empresa

Realizar evaluacion permanente al plan de trabajo propuesto para el desarrollo y
puesta en marcha de las actividades.

La empresa Pintex sede Buga debe mejorar sus areas de gestion y de negocios
desarrollando un Plan Tecnoldgico, un plan de marketing e imagen corporativa.

La empresa de lograr mejorar la motivaciéon y sentido de pertenencia de su
personal a fin de lograr un mayor compromiso en el desarrollo de sus actividades,
todo esto en funcién de cumplir con los objetivos organizacionales.
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ANEXOS

Anexo No. 1. Estados Financieros Empresa Pintex sede Buga

PINTEX SEDE BUGA

BALANCE GENERAL

EXPRESADO EN MILES DE PESOS

ACTIVOS 2012 2013 2014 2015
ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos 76.325 78.388 72.153 86.370
Inversiones - 776 - -
Cuentas por cobrar

Clientes 402.118 419.116 537.876 577.214
Otras cuentas por cobrar 55.235 59.211 72.508 88.269
Provision Cartera 11.639 11.639 11.639 11.639
Saldo a favor en IVA-Renta - - - -
Inventarios 330.524 334.734 338.410 442.855
TOTAL CORRIENTE 852.563 880.586 1.009.308 1.183.069
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Terrenos - - - -
Construcciones y Edificios - - - -
Magquinaria y Equipo 70.096 70.096 70.096 70.096
Equipo de Oficina 10.266 10.266 10.266 10.266
Equipo de Computacién y Com 21.607 21.607 21.607 24.386
Flota y Equipo de transporte - - - -
Total propiedad Planta y Equipo 101.969 101.969 101.969 104.748
Depreciacion Acumulada 58.693 68.189 77.685 81.711
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y

EQUIPO 43.276 33.780 24.284 23.037
OTROS ACTIVOS

Diferidos 4,987 5.746 4.540 9.428
Bienes recibidos en pago

TOTAL OTROS ACTIVOS 4.987 5.746 4.540 9.428
TOTAL ACTIVOS 900.826 920.112 1.038.132 1.215.534
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PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS

CORRIENTE

Obligaciones Financieras 78904 63.229 29.326 61.506
Proveedores 130676 142.597 204.876 325.644
Cuentas por pagar 52303 40.831 43.723 35.682
Impuestos Gravamenes y Tasas 38956 27.673 100.739 62.375
Anticipos de Clientes 30205 34.304 1.020 21.028
Otros Pasivos 30989 23.339 28.844 41.924
TOTAL PASIVO CORRIENTE 362.033 331.973 408.528 548.159
A LARGO PLAZO

Obligaciones Financieras 0 - - -
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 0 - - -
TOTAL PASIVO 362.033 331.973 408.528 548.159
PATRIMONIO

Capital social suscrito y pagado 135300 135.300 135.300 135.300
Reserva Legal 62985 62.985 65.712 65.712
Revalorizacion del Patrimonio 60895 60.895 60.895 60.895
Resultado Ejercicios Anteriores 254271 301.691 278.964 337.202
Resultado del Ejercicio 25342 27.268 88.733 68.266
superavit por Valorizaciones 0 - - -
TOTAL PATRIMONIO 538.793 588.139 629.604 667.375
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 900.826 920.112 1.038.132 1.215.534

Fuente:

Empresa Pintex sede Buga
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PINTEX SEDE BUGA

ESTADO DE RESULTADOS

EXPRESAD EN MILES DE PESOS

INGRESOS 2012 2013 2014 2015
Ventas Brutas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
Devolucion en Ventas 60.206 67.353 87.565 61.185
Ventas Netas 1.946.692 2.223.134 2.486.511 2.403.719
COSTO DE MERCANCIA VENDIDA 1.537.887 1.751.056 1.886.502 1.778.532
Utilidad Bruta 408.805 472.078 600.009 625.187
Gastos Operacionales

De Administracion 112.510 147.020 151.858 131.138
De ventas 215.980 234.144 288.217 363.350
Total Gastos Operacionales 328.490 381.164 440.075 494.488
Utilidad Operacional 80.315 90.914 159.934 130.699
Gastos no operacionales

Financieros intereses, Comisiones y

otros 50.325 51.408 40.127 41.380
Gastos Extraordinarios 650 524 3.039 1.386
Gastos diversos - - - -
Otros Gravamen Mvtos. Fros. 10.007 10.116 10.589 10.987
Castigo de Cartera - - - -
Total Gastos No Operacionales 60.982 62.048 53.755 53.753
INGRESOS NO OPERATIVOS

Financieros 4563 3.587 15.289 16.056
Arrendamientos 0 - - -
Servicio Fletes 0 - 14.691 -
Diversos 24896 13.348 4.247 16.091
Total Ingresos No Operacionales 29.459 16.935 34.227 32.147
Correccidon Monetaria Ajustes 0 - -

Utilidad Antes de Impuestos 48.792 45.801 140.406 109.093
Provision Impuesto Renta y Cree 23450 18.533 51.673 40.827
Utilidad a Disposicion de los socios 25.342 27.268 88.733 68.266

Fuente: Empresa Pintex sede Buga
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FLUJO DE CAJA

PINTEX SEDE BUGA

CIFRAS EN MILES DE PESOS

PERIODO ANUAL

CONCEPTO ANO 2012 ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 TOTAL
SALDO INICIAL DE CAJA 5.252.931| 5.248.814 | 5.259.147 | 5.313.653 | 5.252.931
INGRESO DE EFECTIVO

Ventas 1.946.692 | 2.223.134 | 2.486.511 | 2.403.719 | 9.060.056
TOTAL INGRESOS 1.946.692 | 2.223.134 | 2.486.511 | 2.403.719 | 9.060.056
EGRESOS

Compras de mercancia 1.537.887 | 1.751.056 | 1.886.502 | 1.778.532 | 6.953.977
Gastos operacionales 328.490 381.164 | 440.075| 494.488|1.644.217
Gastos financieros 50.325 51.408 40.127 41.380| 183.240
Pago de Impuestos 23.450 18.533 51.673 40.827| 134.483
Otros egresos 10.657 10.640 13.628 12.373 47.298
TOTAL EGRESOS 1.950.809 | 2.212.801 | 2.432.005 | 2.367.600 | 8.963.215
FLUJO NETO OPERATIVO | - 4117 10.333 54.506 36.119 96.841
FLUJO NETO TOTAL - 4117 10.333 54.506 36.119 96.841
SALDO FINAL EN CAJA 5.248.814 | 5.259.147 | 5.313.653 | 5.349.772 | 5.349.772

Fuente: Empresa Pintex sede Buga
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Anexo No. 2. Diagnostico Financiero Empresa Pintex sede Buga

Anédlisis Vertical Balance General
PINTEX SEDE BUGA

BALANCE GENERAL
EXPRESADO EN MILES DE PESOS

ACTIVOS 2011 2012 2013 2014
ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos 8,47% 8,52% 6,95% 7,11%
Inversiones 0,00% 0,08% 0,00% 0,00%
Cuentas por cobrar 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Clientes 44,64% 45,55% 51,81% 47,49%
Otras cuentas por cobrar 6,13% 6,44% 6,98% 7,26%
Provision Cartera -1,29% -1,26% -1,12% -0,96%
Saldo a favor en IVA-Renta 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Inventarios 36,69% 36,38% 32,60% 36,43%
TOTAL CORRIENTE 94,64% 95,70% 97,22% 97,33%
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 0,00% 0,00% 0,00%
Terrenos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Construcciones y Edificios 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Magquinaria y Equipo 7,78% 7,62% 6,75% 5,77%
Equipo de Oficina 1,14% 1,12% 0,99% 0,84%
Equipo de Computaciéon y Com 2,40% 2,35% 2,08% 2,01%
Flota y Equipo de transporte 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Total propiedad Planta y Equipo 11,32% 11,08% 9,82% 8,62%
Depreciacion Acumulada -6,52% -7,41% -7,48% -6,72%
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 4,80% 3,67% 2,34% 1,90%
OTROS ACTIVOS

Diferidos 0,55% 0,62% 0,44% 0,78%
Bienes recibidos en pago

TOTAL OTROS ACTIVOS 0,55% 0,62% 0,44% 0,78%
TOTAL ACTIVOS 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS
CORRIENTE
Obligaciones Financieras 8,76% 6,87% 2,82% 5,06%
Proveedores 14,51% 15,50% 19,74% 26,79%
Cuentas por pagar 5,81% 4,44% 4,21% 2,94%
Impuestos Gravamenes y Tasas 4,32% 3,01% 9,70% 5,13%
Anticipos de Clientes 3,35% 3,73% 0,10% 1,73%
Otros Pasivos 3,44% 2,54% 2,78% 3,45%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 40,19% 36,08% 39,35% 45,10%
A LARGO PLAZO
Obligaciones Financieras 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL PASIVO 40,19% 36,08% 39,35% 45,10%
PATRIMONIO
Capital social suscrito y pagado 15,02% 14,70% 13,03% 11,13%
Reserva Legal 6,99% 6,85% 6,33% 5,41%
Revalorizacidon del Patrimonio 6,76% 6,62% 5,87% 5,01%
Resultado Ejercicios Anteriores 28,23% 32,79% 26,87% 27,74%
Resultado del Ejercicio 2,81% 2,96% 8,55% 5,62%
superavit por Valorizaciones 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL PATRIMONIO 59,81% 63,92% 60,65% 54,90%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Fuente:

Elaboracién propia
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Analisis Vertical Estado de Resultados

PINTEX SEDE BUGA

ESTADO DE RESULTADOS
EXPRESAD EN MILES DE PESOS

INGRESOS 2011 2012 2013 2014
Ventas Brutas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Devolucién en Ventas 3,00% 2,94% 3,40% 2,48%
Ventas Netas 97,00% 97,06% 96,60% 97,52%
COSTO DE MERCANCIA VENDIDA 76,63% 76,45% 73,29% 72,15%
Utilidad Bruta 20,37% 20,61% 23,31% 25,36%
Gastos Operacionales

De Administracion 5,61% 6,42% 5,90% 5,32%
De ventas 10,76% 10,22% 11,20% 14,74%
Total Gastos Operacionales 16,37% 16,64% 17,10% 20,06%
Utilidad Operacional 4,00% 3,97% 6,21% 5,30%
Gastos no operacionales

Financieros intereses, Comisiones y

otros 2,51% 2,24% 1,56% 1,68%
Gastos Extraordinarios 0,03% 0,02% 0,12% 0,06%
Gastos diversos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Otros Gravamen Mvtos. Fros. 0,50% 0,44% 0,41% 0,45%
Castigo de Cartera 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Total Gastos No Operacionales 3,04% 2,71% 2,09% 2,18%
INGRESOS NO OPERATIVOS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Financieros 0,23% 0,16% 0,59% 0,65%
Arrendamientos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Servicio Fletes 0,00% 0,00% 0,57% 0,00%
Diversos 1,24% 0,58% 0,16% 0,65%
Total Ingresos No Operacionales 1,47% 0,74% 1,33% 1,30%
Correccidon Monetaria Ajustes 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Utilidad Antes de Impuestos 2,43% 2,00% 5,45% 4,43%
Provision Impuesto Renta y Cree 1,17% 0,81% 2,01% 1,66%
Utilidad a Disposicion de los socios 1,26% 1,19% 3,45% 2,77%

Fuente: Elaboracién propia
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Anélisis Horizontal Balance General

PINTEX SEDE BUGA

BALANCE GENERAL
EXPRESADO EN MILES DE
PESOS ANALISIS HORIZONTAL
Ao 2013-2012 Ao 2014-2013 Ao 2015-2014
Variaci Variaci Variacio
Variacion on Variacion on Variacion n

ACTIVOS absoluta | relativa absoluta | relativa | absoluta | relativa
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 2.063| 2,70% 6.235| -7,95% 14.217 | 19,70%

-| 100,00
Inversiones 776 776 % -
Cuentas por cobrar - - -
Clientes 16.998 | 4,23% 118.760 | 28,34% 39.338| 7,31%
Otras cuentas por cobrar 3.976 | 7,20% 13.297| 22,46% 15.761 | 21,74%
Provisidon Cartera -/ 0,00% -1 0,00% -1 0,00%
Saldo a favor en IVA-Renta - - -
Inventarios 4,210 1,27% 3.676| 1,10% 104.445 | 30,86%
TOTAL CORRIENTE 28.023 | 3,29% 128.722 | 14,62% 173.761| 17,22%
PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO
Terrenos - - -
Construcciones y Edificios - - -
Maquinaria y Equipo - 0,00% -1 0,00% - 0,00%
Equipo de Oficina -1 0,00% -1 0,00% - 0,00%
Equipo de Computacién y Com -| 0,00% -| 0,00% 2.779| 12,86%
Flota y Equipo de transporte - - -
Total propiedad Planta y
Equipo -|  0,00% -1 0,00% 2.779| 2,73%
Depreciacion Acumulada 9.496 | 16,18% 9.496 | 13,93% 4,026 5,18%
TOTAL PROPIEDAD PLANTAY - - -
EQUIPO 9.496 | -21,94% 9.496 | -28,11% 1.247 | -5,14%
OTROS ACTIVOS

- 107,67
Diferidos 759 | 15,22% 1.206 | -20,99% 4.888 %
Bienes recibidos en pago - - -

- 107,67
TOTAL OTROS ACTIVOS 759 | 15,22% 1.206 | -20,99% 4.888 %
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TOTAL ACTIVOS 19.286| 2,14% 118.020| 12,83% 177.402 | 17,09%
PASIVOS
CORRIENTE
- - 109,73
Obligaciones Financieras 15.675 (-19,87% 33.903 | -53,62% 32.180 %
Proveedores 11.921| 9,12% 62.279 | 43,67% 120.768 | 58,95%
Cuentas por pagar 11.472|-21,93% 2.892| 7,08% 8.041 | -18,39%
- 264,03 -
Impuestos Gravamenes y Tasas 11.283 | -28,96% 73.066 % 38.364 | -38,08%
- 1961,57
Anticipos de Clientes 4.099 | 13,57% 33.284 | -97,03% 20.008 %
Otros Pasivos 7.650 | -24,69% 5.505 | 23,59% 13.080 | 45,35%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 30.060 | -8,30% 76.555 | 23,06% 139.631| 34,18%
A LARGO PLAZO
Obligaciones Financieras - - -
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO - - -
TOTAL PASIVO 30.060 | -8,30% 76.555 | 23,06% 139.631| 34,18%
PATRIMONIO
Capital social suscrito y pagado - 0,00% -| 0,00% - 0,00%
Reserva Legal -1 0,00% 2.727| 4,33% -1 0,00%
Revalorizacidn del Patrimonio -/ 0,00% -1 0,00% - 0,00%
Resultado Ejercicios Anteriores 47.420| 18,65% 22.727 | -7,53% 58.238 | 20,88%
225,41 -
Resultado del Ejercicio 1.926| 7,60% 61.465 % 20.467 | -23,07%
superavit por Valorizaciones - - -
TOTAL PATRIMONIO 49.346| 9,16% 41.465 7,05% 37.771 6,00%
TOTAL PASIVO MAS
PATRIMONIO 19.286 | 2,14% 118.020| 12,83% 177.402 | 17,09%

Fuente: Elaboracién propia
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Analisis Horizontal Estado de Resultados

PINTEX SEDE BUGA

ESTADO DE RESULTADOS
EXPRESAD EN MILES DE PESOS
INGRESOS
Ventas Brutas 283.589 14,13% 283.589 12,38% |- 109.172 -4,24%
Devolucién en Ventas 7.147 11,87% 20.212 30,01% |- 26.380 -30,13%
Ventas Netas 276.442 14,20% 263.377 11,85% |- 82.792 -3,33%
COSTO DE MERCANCIA
VENDIDA 213.169 13,86% 135.446 7,74% - 107.970 -5,72%
Utilidad Bruta 63.273 15,48% 127.931 27,10% |25.178 4,20%
Gastos Operacionales
De Administracion 34.510 30,67% 4.838 3,29% - 20.720 -13,64%
De ventas 18.164 8,41% 54.073 23,09% |75.133 26,07%
Total Gastos Operacionales 52.674 16,04% 58.911 15,46% |54.413 12,36%
Utilidad Operacional 10.599 13,20% 69.020 75,92% |- 29.235 -18,28%
Gastos no operacionales
Financieros intereses, -
Comisiones y otros 1.083 2,15% 11.281 -21,94% | 1.253 3,12%
Gastos Extraordinarios 126 -19,38% 2.515 479,96% | - 1.653 -54,39%
Gastos diversos - - -
Otros Gravamen Mvtos. Fros. | 109 1,09% 473 4,68% 398 3,76%
Castigo de Cartera - - -
Total Gastos No Operacionales | 1.066 1,75% 8.293 -13,37% | - 2 0,00%
INGRESOS NO OPERATIVOS | - - -
Financieros 976 -21,39% 11.702 326,23% | 767 5,02%
Arrendamientos - - -
Servicio Fletes - 14.691 - 14.691 100,00%
Diversos 11.548 -46,38% | 9.101 -68,18% |11.844 278,88%
Total Ingresos No -
Operacionales 12.524 -42,51% 17.292 102,11% | - 2.080 -6,08%
Correccion Monetaria Ajustes |- - -
Utilidad Antes de Impuestos | 2.991 -6,13% 94.605 206,56% | - 31.313 -22,30%
Provision Impuesto Renta y -
Cree 4,917 -20,97% | 33.140 178,82% | - 10.846 -20,99%
Utilidad a Disposicion de los
socios 1.926 7,60% 61.465 225,41% | - 20.467 -23,07%
Fuente: Elaboracion propia
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Indicadores Financieros

INDICADORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
LIQUIDEZ

Razon CTE 2,35 2,65 2,47 2,16
Activo corriente 852.563 880.586) 1.009.308 1.183.069
(/) Pasivo corriente 362.033 331.973 408.528 548.159
CNT 490.530 548.613 600.780 634.910
Activo corriente 852.563 880.586 1.009.308 1.183.069
(-) Pasivo corriente 362.033 331.973 408.528 548.159
Prueba acida 1,44 1,64 1,64 1,35
Activo corriente 852.563 880.586 1.009.308 1.183.069
(-) Inventario 330.524 334.734 338.410 442.855
(/) Pasivo Corriente 362.033 331.973 408.528 548.159
ENDEUDAMIENTO

Nivel de deuda 40,19% 36,08% 39,35% 45,10%
Total pasivo 362.033 331.973 408.528 548.159
(/) Total activo 900.826 920.112 1.038.132 1.215.534
Concentracion de deuda 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Pasivo Corriente 362.033 331.973 408.528 548.159
(/) Total pasivo 362.033 331.973 408.528 548.159
Cobertura del interés 1,60 1,77 3,99 3,16
utilidad operacional 80.315 90.914 159.934 130.699
(/) Gastos financieros 50.325 51.408 40.127 41.380
Leverage Total 0,67 0,56 0,65 0,82
total pasivo con terceros 362.033 331.973 408.528 548.159
(/) total patrimonio 538.793 588.139 629.604 667.375
Leverage Financiero 0,15 0,11 0,05 0,09
obligaciones Bancarias 78.904 63.229 29.326 61.506
(/) Total patrimonio 538.793 588.139 629.604 667.375
Leverage no fro 0,53 0,46 0,60 0,73
leverage Total 0,67 0,56 0,65 0,82
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(-) Leverage financiero 0,15 0,11 0,05 0,09
ACTIVIDAD

PPC

Rotacion de Cartera 4,39 4,79 4,22 3,70
Ventas a crédito 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
(/)Cuentas por cobrar 457.353 478.327 610.384 665.483
Periodo promedio de cobro

Cuentas por cobrar *365 dias 166.933.845 174.589.355| 222.790.160 242.901.295
(/)ventas a Crédito 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
PPC 83,18 76,22 86,55 98,54
365 dias 365 365 365 365
(/)No. Veces que rotan las CXC 4,39 4,79 4,22 3,70
PPC 83,18 76,22 86,55 98,54
PPI

Rotacidn de Inventario 4,65 5,23 5,57 4,02
Costo mercancia 1.537.887 1.751.056 1.886.502 1.778.532
(/)Promedio Inv. Mercancia 330.524 334.734 338.410 442 .855
dias de inventario a mano

Inventario Promedio Mcia*365 120.641.260 122.177.910 123.519.650 161.642.075
(/)Costo Mercancia 1.537.887 1.751.056 1.886.502 1.778.532
PPI 78,45 69,77 65,48 90,89
365 dias 365 365 365 365
(/)Rotacion de Inventario 5 5 6 4
PPI 78,45 69,77 65,48 90,89
PPP

Rotacion de Proveedores 11,77 12,28 9,21 5,46
Costo mercancia 1.537.887 1.751.056 1.886.502 1.778.532
(/)Proveedores Nacionales 130.676 142.597 204.876 325.644
Proveedores * 365 dias 47.696.740 52.047.905 74.779.740 118.860.060
(/)Costo Mercancia 1.537.887 1.751.056 1.886.502 1.778.532
PPP 31,01 29,72 39,64 66,83
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365 dias 365 365 365 365
(/)Rotacion de Proveedores 12 12 9 5
PPP 31,01 29,72 39,64 66,83
Ciclo de caja 47,43 40,05 152,03 189,43
PPC 0,00 0,00 86,55 98,54
(+)PPI 78,45 69,77 65,48 90,89
(-)PPP 31,01 29,72 0,00 0,00
Rotacion activo. Total 2,23 2,49 2,48 2,03
Ventas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
(/) Activo total 900.826 920.112 1.038.132 1.215.534
Rotacidn activo. Operacional 2,41 2,70 2,65 2,18
ventas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
(/) Activo Operacional

Activo operacional= CxC 457.353 478.327 610.384 665.483
(+)Inventarios 330.524 334.734 338.410 442.855
(+)Activos Fijos 43.276 33.780 24.284 23.037
RENTABILIDAD

ROE 3% 3% 9% 6%
utilidad del Ejercicio 25.342 27.268 88.733 68.266
(/) Total Activo 900.826 920.112 1.038.132 1.215.534
ROA 5% 5% 14% 10%
Utilidad del Ejercicio 25.342 27.268 88.733 68.266
(/) Patrimonio 538.793 588.139 629.604 667.375
MB 20% 21% 23% 25%
utilidad bruta 408.805 472.078 600.009 625.187
(/)ventas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
MO 4% 4% 6% 5%
utilidad Operacional 80.315 90.914 159.934 130.699
(/) ventas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904
MN 1% 1% 3% 3%
utilidad neta 25.342 27.268 88.733 68.266
(/)ventas 2.006.898 2.290.487 2.574.076 2.464.904

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo No. 3. Fotografias Empresa Pintex sede Buga
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