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RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULO: Disefio del Direccionamiento Estratégico de la empresa “Lienzotex”
buscando mejorar los resultados financieros y comerciales de la
organizacion.

AUTOR(ES): Paula Yadile Vargas Aguilar
PROGRAMA!: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR(A): Aizar Mejia Jalabe

RESUMEN

La planeacion estratégica dentro de las empresas marca la diferencia al momento de escalar dentro
de un mercado, crecer o sobrevivir dentro del mismo. La empresa Lienzotex es una organizacion
dedicada a la confeccion y comercializacion de ropa de cama con lineas institucionales para hoteleria
y area de la salud, la cual ha venido evidenciando en los ultimos 4 afios un descenso en su utilidad
neta. En respuesta a lo anterior, el presente trabajo establecié disefiar el direccionamiento estratégico
de la empresa Lienzotex buscando mejorar los resultado financieros y comerciales de la organizacion.
Dentro del desarrollo de esta investigacion se realizo inicialmente un analisis interno por medio del
diligenciamiento de unas listas de chequeo. Asi mismo, se realiz6 el analisis externo a través de la
herramienta PESTEL. Esta informacion fue evaluada a través de las matrices EFl y EFE y con sus
resultados se construy6d una matriz DOFA para definir las estrategias a implementar dentro de la
empresa. Ademas de lo anterior, se postularon los retos estratégicos los cuales brindaron la pauta
para la creacion de un plan de implementacién a partir de tres proyectos que lograban darle solucion
a estos retos. Como parte final, se disefiaron el mapa estratégico, los planes de implementacion, los
indicadores de gestién, la hoja de vida de los indicadores y el formato de control por medio del CMI,
documentos con los cuales se espera que la empresa Lienzotex pueda tener una mejor actuacion en
pro de alcanzar sus metas y objetivos organizacionales.

PALABRAS CLAVE:

Direccionamiento estrategico, posicionamiento, organizacion, empresa
textil, comercio
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GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITLE: Design of the Strategic Direction of the company "Lienzotex" seeking to
improve the financial and commercial results of the organization.

AUTHOR(S): Paula Yadile Vargas Aguilar
FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR: Aizar Mejia Jalabe

ABSTRACT

Strategic planning within companies makes the difference when it comes to scaling within a market,
growing, or surviving within it. The Lienzotex company is an organization dedicated to the manufacture
and commercialization of bedding with institutional lines for hotels and health areas, which has been
showing a decrease in its net profit in the last 4 years. In response to the above, the present work
established the design of the strategic direction of the Lienzotex company seeking to improve the
financial and commercial results of the organization. As part of the development of this research, an
internal analysis was initially carried out through the completion of checklists. Likewise, the external
analysis was carried out through the PESTEL tool. This information was evaluated through the EFI
and EFE matrices and with their results a SWOT matrix was built to define the strategies to be
implemented within the company. In addition to the above, the strategic challenges were postulated,
which provided the guideline for the creation of an implementation plan based on three projects that
were able to solve these challenges. As a final part, the strategic map, the implementation plans, the
management indicators, the indicators resume and the control format were designed through the CMI,
documents with which the Lienzotex company is expected to have a better performance towards
achieving your organizational goals and objectives.

KEYWORDS:

Strategic management, positioning, organization, textile company, trade
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1. Generalidades de la Empresa

La empresa Lienzotex fue registrada hace 22 afios en la Camara de Comercio de

Bucaramanga como una empresa de régimen comun, actualmente su nimero de identificacion

tributario es 79318222-2 y se encuentra ubicada en la direccién Calle 37 # 14-06 de la ciudad de

Bucaramanga — Santander. Se dedica a la confeccion y comercializacion de sabanas, colchas,

almohadas y accesorios para el hogar y cuenta con una linea hotelera y hospitalaria de los

elementos sefialados anteriormente. A pesar de que la organizacién no dispone de una planeacién

estratégica organizada, ha logrado un posicionamiento en el mercado que los ha llevado a tener

como clientes corporativos a Comfenalco, Cajasan y el Hospital Internacional de Colombia. Sin

embargo, en los ultimos 3 afios ha presentado un déficit en ventas que los ha obligado a despedir

la mayoria de su personal operativo y realizar sus procesos de produccién en la modalidad de

maquila. Actualmente tiene vinculados de manera directa a 7 empleados, los cuales tiene las

siguientes funciones:

Tabla 1.
Personal de Lienzotex

Cargo

No de personas

Funcién principal

Gerente General.
Vendedor Punto fisico.
Operario produccion.
Asesor comercial.

Contador.

RN RN R

Administrar la empresa.

Realizar ventas tipo mostrador.

Corte de prendas.

Realizar ventas y convenios corporativos.

Registro contable de la empresa.

Nota: Elaboracién del autor.
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2. Delimitacion del Problema

Lienzotex es una empresa de régimen comun, cuya Unica sede se encuentra ubicada en la
ciudad de Bucaramanga, tiene presencia en el sector textil del area metropolitana desde hace 22
afios. Sin embargo, las directivas de la organizacion nunca han realizado un estudio de
planeacion estratégica, lo cual ha generado que su expansion en el mercado sea lenta, de manera
desorganizada y en algunos periodos contables presente una tendencia decreciente
organizacional, evidenciandose en la utilidad neta de los afios 2016, 2017 y 2018, los cuales han
presentado un decrecimiento de COP $33.971.112,17 entre el afio 2016 y 2017 y de COP
$5.819.484 entre el afio 2017 y 2018 (Lienzotex, 2018). Se logra detectar gracias a un primer
acercamiento con la empresa, que esta situacion se debe en gran parte a que el dia a dia de la
gerencia es ocupado en dar solucion a los problemas que se van presentando por la falta de
planeacion a mediano y largo plazo en la organizacion, ya que el gerente debe realizar tareas que
no son acordes a su cargo y ademas tomar decisiones sobre la marcha de los acontecimientos,
pues la falta de personal preparado para desarrollar la labor de planeacion y la ausencia de
concientizacion de las directivas de la empresa sobre la importancia de la misma en sus
diferentes areas, generan un crecimiento no estructurado que al final de periodo no logra reflejar
los resultados esperados.

En la actualidad los procesos organizacionales de la compafiia se encuentran enfocados a
la venta y comercializacion de textiles empleados en la industria hotelera, hospitalaria y lineas
del hogar, sectores que son altamente competidos y se ven amenazados por el incremento de
importaciones de textiles provenientes de paises como China e India, las cuales han presentado

un crecimiento en los ultimos afios del 21,8% (Bejarano, 2019), y como consecuencia de esto y
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teniendo en cuenta que la organizacion actualmente no tiene planeado y estructurado una
estrategia que le permita fortalecer y sostener las relaciones comerciales con sus clientes actuales
y que a la misma vez, le permita incrementar su mercado tanto a nivel local como en otras
regiones del pais, se preve que la organizacién pueda continuar presentando tendencias a la baja
en sus utilidades operacionales superiores a las anteriormente expuestas o que la presencia de
productos extranjeros lleven a la salida definitiva de sus productos en el area metropolitana de la
ciudad de Bucaramanga.

Con base en lo expuesto anteriormente, se hace necesario que Lienzotex establezca su
horizonte estratégico y por medio de ello logre proyectarse y visibilizarse ante los diferentes
publicos de interés, asi mismo, que pueda contar con metas, politicas y estrategias comerciales
que le permitan hacerse sostenible en el tiempo y adaptarse de manera rapida a los cambios que
se presenten en el mercado, ya que hoy en dia el principal problema que enfrentar es la
incapacidad corporativa de articular sus proceso orientados hacia lograr una mayor penetracién
en el mercado y el cumplimiento de metas, ademas se logra identificar que la empresa requiere
acompafiamiento, seguimiento y medicién durante el primer trimestre para garantizar la
comprension y ejecucion de los indicadores a plantear dentro de planeacion estratégica, ya que
segun una entrevista realizada al gerente y duefio de la empresa, se identifica que el nivel de
ventas continta disminuyendo y acentuando los problemas de rentabilidad que se han venido
presentando en la compafiia desde afios anteriores. El gerente sefiala que logra identificar que
esto se debe a los cambios en la mentalidad del consumidor, tanto en el mercado institucional
como familiar provocados por el distanciamiento social y la emergencia sanitaria por el Covid-
19, ya que clinicas y hospitales que eran sus principales clientes mayoristas, estan

implementando dentro de sus protocolos de bioseguridad para el paciente y personal hospitalario
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textiles con caracteristicas que la empresa no puede cumplir actualmente, como elaboracién de
forros para camas hospitalarias elaborados en telas antifluido y repelencia, con tecnologia que
evite el paso de fluidos filtrando el 99% de agentes contaminantes la cual debe ser confeccionada
bajo estandares que no pueden cumplir ya que actualmente el proceso de ensamble lo manejan

por medio de empresas satélites en la ciudad de Bucaramanga.

Pregunta de investigacion.
¢Como a traves del disefio e implementacion de la planeacion estratégica de la empresa

Lienzotex, se logran mejorar los resultados financieros y comerciales?
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3. Antecedentes

Dentro de las investigaciones consultadas, se resalta el trabajo realizado en la
Universidad de Centro América (UCA) titulado - “Propuesta de plan estratégico de Matadero
Central S.A (Macesa) para ¢l 2015 y 2018 el cual fue realizado en la ciudad de Nicaragua
donde se concluye tras realizar el analisis externo que el sector carnico se caracteriza por
presentar una gran estabilidad y que las condiciones del sector son favorables y se pueden
aprovechar de una mejor manera por parte de la organizacion, ya que se presentan mas
oportunidades que amenazas. El diagndstico interno resalta que la empresa cuenta con una
estabilidad financiera, reconocimiento de marca y productos con mayor calidad en comparacion
a su competencia. Sin embargo, tiene una capacidad de produccion baja que le impide realizar un
crecimiento organico entre labor comercial y produccién, lo que conlleva a desarrollar una
planeacion estratégica orientada hacia el fortalecimiento del area productiva durante los 2
primeros afios, preparandose para una ampliacion y fortalecimiento en la presencia del mercado
local y regional, ya que de esta manera se garantiza que se logre cumplir con los futuros posibles
pedidos cumpliendo con los estandares de calidad y satisfaccién al cliente planteados por las
directivas de la organizacion (Paez Serrano , 2014).

Asi mismo, a nivel internacional se resalta la investigacion titulada- “planificacion
estratégica de un circuito turistico historico-cultural Experiencial” realizada en Itabuna — ciudad
del estado de Bahia en Brasil, la cual tenia como objetivo analizar el potencial de Itabuna para la
creacion de un circuito turistico histdrico-cultural experiencial, ya que la economia de la ciudad
de Itabuna historicamente ha sido basada en la produccion de cacao, la cual desde finales de la

década de 1980 ha sido afectada por la presencia de la plaga “vassoura-de-bruxa” que con el
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paso de los afios ha ido poniendo fin al monocultivo del cacao en la region, llevando a que se
busquen nuevas alternativas de desarrollo econdémico para la region. Para lograr el objetivo se
realizaron investigaciones bibliograficas, documentales y de campo con entrevistas
semiestructuradas, de igual manera se analizo el ambiente externo e interno mediante una matriz
SWOT / DAFO y se realizé un estudio PEST con la finalidad de identificar las posibilidades de
conformacion del referido producto turistico. Cabe resaltar que la relevancia de este analisis y de
la creacion de un circuito historico-cultural se fundamenta en la denominada civilizacion del
cacao, caracterizada por la lucha por las tierras, por los hombres armados, el lujo de los
coroneles del cacao y la mezcla de culturas diferentes como los pueblos indigenas, africanos,
portugueses y libaneses que poblaron esa tierra, de manera en que el circuito propuesto se
encuentre fundamentado en los lugares de la historia o de la memoria que contribuyen a contar
los relatos de la Civilizacidn del Cacao, tan bien definidos en la literatura de Jorge Amado,
basada en las ideas de la sociedad de los suefios y de la economia de la experiencia, que postula
la valoracion de la emocion y de la subjetividad sobre la razén y la objetividad, de lo intangible
sobre lo tangible. La investigacidn concluye que la ciudad ain carece de importantes
transformaciones para que pueda consolidarse como destino turistico de calidad, asi como la
articulacion entre los poderes publico y privado puede contribuir a la planificacion
estratégicamente integrada (Géandara, y otros, 2012).

A nivel internacional se resalta la investigacion realizada en Venezuela titulada “La
planificacion estratégica en las empresas familiares™ la cual tenia como objetivo analizar
aspectos tedricos del proceso de planificacion estratégica en las empresas familiares, con el fin

determinar los elementos que integran dicho proceso y los beneficios que el mismo aporta a estas
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empresas, por medio de una metodologia tipo descriptiva que fue desarrollada a través de una
revision bibliografia en fuentes primarias y secundarias, apoyada del desarrollo de una matriz
DOFA, un estudio de factores externos por medio de la metodologia PEST y la toma y analisis de
datos mediante la observacion directa del desarrollo de las pymes. Dicha investigacion permitio
concluir en primer lugar, que la planificacion estratégica es un proceso que en el caso de la empresa
familiar, ha de ser replanteado para incluir en él como parte decisiva del proceso, los intereses y
necesidades de la familia propietaria y, en segundo lugar, que los beneficios que la planificacion
estratégica aporta a las empresas familiares se relacionan con el logro de un compromiso familiar,
la definicion de técnicas que ayuden a la preservacion del negocio, el desarrollo de un acuerdo
entre la familia, la direccion y el cumplimiento del objetivo de continuidad. Asi mismo, resalta
que la determinacion de la misidn y vision empresarial se ve en diversas ocasiones troncado por
diferencias familiares que se llevan al rol laboral que cada uno emplea dentro de la organizacion,
por lo cual los autores sugieren realizar un taller de sensibilizacion hacia la orientacién al logro,
para garantizar el cumplimiento de las metas y objetivos planeados como factor resultante de la
planeacion estrategia (Acosta & Pérez, 2010).

Del mismo modo a nivel nacional se identifico, la “propuesta de planeacion estratégica
para la empresa Angora Confecciones” realizada por la Universidad de la Salle de Colombia en
la ciudad de Bogota, donde la empresa en estudio cuenta con mas de 14 afios en el mercado. Esta
se encarga del disefio, fabricacion y comercializacion de ropa deportiva y uniformes escolares. El
proyecto tuvo como objetivo “Elaborar la planeacion estratégica para la empresa de
Confecciones “Angora” en Bogota.”, donde se entiende que la planeacion estratégica es una
herramienta indispensable en las organizaciones del sector manufacturero, ya que a traves de ella

se determino que el estancamiento de la organizacion respecto a su crecimiento tenia relacion
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con factores internos como: ausencia de control de los procesos y factores externos, el aumento
de competencia en la zona, la fluctuacion en el valor de la materia prima, la informalidad del
sector de la confeccion en Bogota, que no dependen de la gestion de la gerencia de la empresa y
que se evidencia en el comportamiento de las PYMES del sector manufacturero en Colombia. La
identificacion de estos factores, entre otros, le permitiran la aplicacion de estrategias que
conlleven a visualizar los diferentes escenarios que se presentan en el mercado a nivel nacional,
el aumento de los margenes de produccion, de ventas, identificar los resultados obtenidos, asi
como emprender un proceso de mejora orientado a la gestion de las operaciones y demas
procesos administrativos, que garanticen la permanencia de la organizacion en el mercado.
(Forero Herrera & Gaona Guevara, 2019).

De la misma manera, se relaciona la investigacion realizada en la Universidad Colegio
Mayor de Nuestra Sefiora del Rosario, ubicada en la ciudad de Bogota D.C — Colombia, titulada
“Propuesta metodologica para la implementacion del direccionamiento estratégico” la cual tenia
como objetivo “Presentar una propuesta metodologia para llevar a cabo el proceso de
Direccionamiento Estratégico que le permita a la empresa elaborar su plan estratégico y ponerlo
en marcha”, donde se concluye que es necesario un cambio de cultura y cada vez se hace méas
necesario que las personas en especial la alta gerencia de las pequefias, micro y medianas
empresas estén abiertas al cambio y dispuestas a mejorar y a innovar, pues la puesta en marcha
de un proceso de Direccionamiento Estratégico permite un mejoramiento continuo que se realiza
orientado hacia mejorar el funcionamiento y la gestion de la empresa y el cambio de cultura
conforma el eje fundamental que permite que la empresa pueda desenvolverse mejor en el
entorno cambiante y competitivo. Los autores realizan una invitacion para que se empiece a

trabajar en equipo, de tal manera en que la empresa trabaje en conjunto para el cumplimiento de



20
los objetivos corporativos y de esta manera se logre cumplir las estrategias, dejando a un lado la
actitud del trabajo por areas, departamento o unidades de negocio e internamente se realice un
trabajo en equipo, ya que se debe partir de la premisa donde la empresa es una y los resultados
son de la empresa, no de los departamentos o de las personas. Se plantea que en los esfuerzos y
los resultados por destacarse en el mercado y ser cada vez mas competitivo pasan a un segundo
plano cuando la empresa realmente comienza a pensar en las mejores estrategias para
mantenerse vigente y para lograr ser perdurable en el tiempo, ya que pensar en todos los &mbitos,
en todas las personas, en todas las situaciones, en el entorno y en el futuro son tépicos que s6lo
los estrategas que verdaderamente conocen su empresa saben aprovechar para que el resultado
final sea una organizacion socialmente reconocida y que tiene claro hacia donde se dirige

(Alvarez Ortiz, 2009).
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4. Justificacion

Teniendo en cuenta que gran parte de la economia de los paises en via de desarrollo se
basa en las micro, pequefas y medianas empresas — de ahora y en adelante MiPymes por sus
siglas en espafiol-, las cuales puntualmente en Colombia representan el 90% de las empresas del
pais, produciendo cerca del 30% del Producto Interno Bruto nacional y empleando més del 65%
de la fuerza laboral activa en Colombia (Colombia Fintech, 2019), se hace necesario reconocer
que éstas pequefias y medianas empresas dentro de su ciclo vida suelen pasar por etapas de
desarrollo y crecimiento predecibles y tienen que enfrentar una gran variedad de retos: como el
cambio de ciclo de vida de sus productos, las fluctuaciones en las condiciones competitivas, el
desarrollo personal de los duefios empresarios y los cambios de las necesidades de la familia
colombiana (Cruz & Ramirez, 2008 ).

Por consiguiente la presente investigacion tiene su origen en la situacion actual de la
empresa ya que Lienzotex no posee estrategias definidas y estructuradas a nivel general ni para
cada area de negocio, donde dichas carencias acenttan problemas que se puedan presentar en
cualquier empresa en su diario vivir, ya que al no contar con estrategias definidas, el gerente no
logra dar cumplimiento a sus funciones gerenciales de planeacion y toma de decisiones,
impidiendo de este modo el crecimiento organico, estructurado y basado en el desarrollo,
fortalecimiento y busqueda de nuevos mercados y aliados comerciales de la empresa, que sean
implementados mediante ejecucion de planes estructurados y basados en metas y objetivos
previamente definidos, acordes con la mision y la visién de la organizacion que también son

inexistentes en Lienzotex.



22

Del mismo modo, se ha evidenciado un decrecimiento notable en la organizacion ya que
a partir de diciembre del afio 2019 y durante el afio 2020, las directivas de la empresa decidieron
despedir a los operarios encargados de corte y ensamble de piezas textiles, debido a que el nivel
de ventas disminuy0 y segun entrevista realizada con el gerente y duefio de la empresa, se tuvo
que bajar el precio de venta para lograr ser competitivos frente a los precios de su competencia
directa tanto de productos nacionales como internacionales, por consiguiente, durante este
tiempo se ha maquilado dichos procesos con empresas satélites de la ciudad.

Por tal razon la investigacion pretende identificar y evaluar los problemas existentes,
abarcando los causados por la falta de estrategias definidas y planes de accion que soporten y
apalanquen el desarrollo empresarial, las falencias que con regularidad hacen parte de las
caracteristicas de las pequefias y medianas empresas que fueron creadas bajo el contexto
empirico de sus fundadores y la evaluacion de las tendencias regionales y nacionales del sector
econémico, para que de ésta manera se pueda plantear una propuesta de planeacion estratégica
gue sea una herramienta util y sirva como guia a la empresa para alcanzar mediante el
cumplimiento y seguimiento de las metas y objetivos planteados, el crecimiento organico y
estructurado que la empresa requiere para garantizar su permanencia en el mercado ante la
amenaza externa que ésta pueda presentar en los siguientes periodos.

Del mismo modo, desde la ingeniera industrial se considera de gran importancia el contar
con experiencia en el disefio de la misién, visidn, valores corporativos y metas institucionales de
una empresa, ya gque esto permite reconocer cada uno de los procesos presentes y articularlos de
manera organica hacia el cumplimiento de un meta al largo plazo, orientando la empresa hacia la

satisfaccion del cliente y proyectandola para crear un crecimiento organico, sostenible y
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sustentable, por medio de instrumentos, estrategias y metodologias, que se ven traducidas en la

capacidad de adaptarse al mundo globalizado y cambiante de las empresas.
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5. Objetivos

Objetivo general
Disenar el Direccionamiento Estratégico de la empresa Lienzotex buscando mejorar los

resultado financieros y comerciales de la organizacion.

Objetivos especificos

e Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa, por medio de un analisis
de los factores internos y externos.

e Establecer la mision, vision, valores y cultura organizacional de la empresa Lienzotex
para lograr el fortalecimiento del direccionamiento estratégico.

e Disefiar metas, objetivos, actividades y estrategias para el medio, corto y largo plazo
con base en los recursos disponibles en la empresa para facilitar el crecimiento
comercial y financiero de la empresa Lienzotex orientado hacia la planeacion
estratégica de la organizacion.

e Construir indicadores de gestion de control por medio de un cuadro de mando integral
que le permitan a la empresa llevar un seguimiento de la propuesta de
direccionamiento estratégico realizada, para garantizar la ejecucion de los retos

estratégicos.
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6. Marco Teodrico.

El concepto de planeacion estratégica no se encuentra establecido de manera Unicay
universal ya que éste varia entre cada autor, por consiguiente, en este primer apartado, se
realizara una aproximacion al concepto desde el prisma de los principales autores o los que
presentan mayor acogida en el &mbito administrativo.

Para poder contextualizar la planeacion estratégica de manera asertiva, se debe iniciar por
definir la palabra “estrategia” la cual radica sus inicios desde la guerra 'y en los campos de
batalla, ya que la palabra estrategia procede del griego strategos, que se hace referencia a un
general militar y combina las palabras stratos (el ejército) y ago (dirigir) (Fred R, 2003), por ende
las definiciones de estrategia siempre van a estar altamente relacionados con “La ciencia de
planear y dirigir operaciones en gran escala, que permitan maniobrar las fuerzas encaminadas
hacia la posicion méas ventajosa antes del enfrentamiento real con el enemigo o competencia
(Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997).

Partiendo de dicho concepto el reconocimiento implicito de varias definiciones puede
ayudar a facilitar su comprension, por lo tanto, es comin encontrar enfoques de la estrategia
como plan, los cuales pueden ser generales o especificos, ya que una estrategia también puede
ser una pauta de accién, o como muchos autores lo sefialan ,una "maniobra" para ganar la partida
al contrincante o competidor, este concepto puede ser en diferentes escenarios, como por
ejemplo, alguna corporacién puede amenazar con ampliar la capacidad de su planta para
desanimar al competidor de construir una nueva planta, donde la verdadera estrategia (y que se
torna como plan, es decir, la intencién real) es la amenaza, no la expansion, lo cual es una

verdadera maniobra muy empleada en la competencia de los grandes mercados. Del mismo
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modo, la estrategia puede ser reconocida como patrén, donde gradualmente los enfoques
exitosos se convierten en un modelo de comportamiento que se convierte con el paso del tiempo
en la estrategia corporativa de la compafiia, sin embargo, la principal caracteristica de la
estrategia como patron es que ésta no es reconocida formalmente como una estrategia si no como
parte de la cultura organizacional durante los primeros afios de aplicacion (Andrade &
Fernandez, 1987).

Con base en la anterior definicion de la estrategia, diversos autores modernos deciden
aplicar dichos preceptos en la administracion organizacional, creando la planeacion estratégica la
cual es definida segun Chandler, como el proceso que emprende una empresa (Sin importar su
tamafo) para la determinacion de las metas y objetivos a largo plazo, donde las acciones a
emprender y la asignacidn de recursos necesarios para el logro de dichas metas forman parte
fundamental de la estructuracidn del “hacia donde ir de la empresa”. El énfasis de Chandler en
cuanto al largo plazo hace referencia y resalta que una organizacion no se forja de un dia para
otro, y que se requiere de mucho tiempo y de la aplicacion de recursos suficientes para alcanzar
la madurez de la misma, donde dichos recursos no se limitan exclusivamente a los financieros,
también se incluyen los logisticos y humanos, especificamente aquellos donde la capacitacion de
las personas o colaboradores de la organizaciones deben ir encaminados a la cualificacion por
competencias de su recurso humano con el fin de establecer ventajas competitivas con relacion a
la competencia (Contreras Sierra, 2013).

Asi mismo, dentro de la presente investigacion se tiene en cuenta el concepto de Drucker
quien es considerado el padre de la administracion moderna, el cual afirma que la esencia de la
estrategia esta en conocer ¢qué es nuestro negocio? y, ¢qué deberia ser?, ya que, a juicio de

Drucker con regularidad las empresas olvidan lo més “evidente u obvio”: a qué se dedica la
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empresa, y distribuyen su esfuerzo en otras actividades que no tienen relacion con el objetivo
principal. Por consiguiente, se considera importante saber hacia dénde se dirigen los objetivos o
las politicas de la organizacion para organizar, optimizar y encaminar los esfuerzos realizados de
tal manera que sea posible establecer decisiones y revisar al final los resultados obtenidos de
acuerdo a estas, para poder determinar aquellos aspectos en los que no se lograron los objetivos
propuestos y de esa forma realizar la respectiva retroalimentacion que permita viabilizar mejor
esas decisiones (Contreras Sierra, 2013).

Con este primer acercamiento al concepto de estrategia, se puede iniciar a la segunda
instancia de los referentes teodricos de la presente investigacion, el cual corresponde al modelo
integral de direccion estratégica que consta de tres etapas: la formulacion, implementacion y
evaluacion de la estrategia.

La direccion estratégica, segun la define Fred David es el arte y la ciencia de formular,
implantar y evaluar aquellas decisiones que mediante el desarrollo de funciones o procesos
permiten a una empresa lograr sus objetivos, bajo dicha premisa la direccion estratégica se
caracteriza por los factores (Contreras Sierra, 2013):

1. Laincertidumbre presente relacionada con el desarrollo del entorno, el comportamiento

de los competidores y las preferencias de los clientes.

2. La complejidad derivada de las distintas formas de percibir el entorno y de

interrelacionarse con la empresa.

3. Los conflictos organizaciones entre los que toman decisiones y los afectados por ellas.

Segun el autor la planeacidn estratégica se entiende como un proceso sistematico, l16gico
y objetivo para la toma de decisiones en una empresa en condiciones de incertidumbre, mediante

la adecuada organizacion e implementacion de la informacion tanto cualitativa como cuantitativa
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de la empresa, donde uno de los principales beneficios de la direccidn estratégica es ayudar a las
empresas a disefar las estrategias de manera sistematica, l6gica y racional, razén por la cual el
establecimiento de dichas estrategias brinda soportes basicos para poder actuar y responder a
ambientes o condiciones complejas del mercado y el entorno, permitiendo que la alta gerencia de
la organizacion logre explorar, crear nuevas oportunidades y divisar diferentes panoramas para el
futuro.

Fred R David, 2003 contempla un modelo integral, dividido en tres fases, las cuales
contienen determinadas actividades que deben llevarse a cabo en forma continua y deben
ponerse en practica en los tres niveles jerarquicos de una empresa: directivos, lideres de
departamentos o unidades de negocio estratégicos y misionales u operativos. Este proceso
también permite que haya una comunicacion mas dinamica como en sus interrelaciones
(Contreras Sierra, 2013). El siguiente esquema, es el modelo integral de direccion estratégica

propuesto por Fred R David, 2003 (ver Figura 1):
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Figura 1.

Modelo integral de direccion estratégica
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Nota: Fred R David, 2003

En paralelo, se resalta el modelo de direccionamiento estratégico de Hill y Jones,
teniendo en cuenta que diversos autores han hecho hincapié, en que la estrategia es el resultado
de un proceso de planeacion formal y la direccion representa la fase o funcion mas importante de
dicho proceso, sefialando que es frecuente encontrar en las organizaciones que las estrategias
mas exitosas, suelen emerger de lo mas profundo de la organizacion y se presentan sin previa
planificacidn, sin embargo, se debe considerar que la planeacion formal y racional es un punto de
partida util para viajar en el mundo de la estrategia (Encinales Meza & Escorcia Bornacelli,
2017).

El proceso de direccionamiento estratégico formal, propuesto por Hill y Jones consta de

cinco pasos principales los cuales se muestran graficamente en la Figura 2.



Figura 2.

Principales componentes del proceso de direccionamiento estratégico de Hill y Jones.
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Para realizar una adecuada planeacion estratégica segun lo establecido por Hill & Jones,

2005 se recomienda:

1. Identificar la mision y las principales metas organizacionales.

2. Analizar el ambiente externo de la organizacion para identificar las oportunidades y

las amenazas.

3. Analizar el ambiente empresarial interno u operativo de la organizacién para

identificar las fortalezas y las debilidades con que se cuenta.
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4. Seleccionar las estrategias que conforman las fortalezas de la organizacion y corregir

las debilidades a fin de alcanzar las oportunidades del sector y detectar las amenazas
externas. Estas estrategias deben ser integradas en la misién y las metas de la
organizacion para constituir un modelo de negocio viable.

5. Implementar las estrategias resultantes de los procesos anteriores.

El modelo de direccionamiento estratégico Mintzberg, plantea que la estrategia
corporativa de una empresa es un patron o modelo de decisiones que establece y permite el
cumplimiento de los objetivos, propositos o metas que la empresa quiera alcanzar, generando de
manera paralela una serie de politicas y planes para llevarlas a cabo. Por otro lado, propone
realizar una amplia definicion y caracterizacion del entorno de las organizaciones, tanto el actual
como el que aspira la compafiia y el tipo de organizacion econdémica y humana que esté en la
actualidad y la que desea ser. Ademas, se debe establecer una decision estratégica que sera
efectuada para un largo periodo y comprometerd y concentrara una parte significativa de
recursos financieros, humanos y de tiempo de la organizacion alrededor de los resultados
previstos, tanto como en la etapa de formulacién como en la etapa de implantacion de la
estrategia. Es importante resaltar que dichos aspectos incluyen actividades que deben llevarse a
cabo en forma continua y deben ponerse en practica en los tres niveles jerarquicos de una
empresa: directivos, de divisién o unidades de negocio estratégicas y funcionales (Encinales
Meza & Escorcia Bornacelli, 2017).

En segundo lugar, y a continuacion se contemplan las herramientas administrativas que seran

empleadas en la presente investigacion.
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La matriz DOFA -conocido por algunos como FODA o SWOT - por sus siglas en inglés-

es considerada como una herramienta de utilidad para lograr entender y tomar decisiones en toda

clase de situaciones presentes en los sectores y a nivel interno dentro de las organizaciones,

adoptando como nombre DOFA que representa el acronimo de Debilidades, Oportunidades,

Fortalezas y Amenazas, los cuales son los encabezados de la matriz que proveen un buen marco

de referencia para revisar la estrategia, posicion y direccion de una empresa, propuesta de

negocios o idea. Las situaciones internas son evaluadas por las fortalezas y debilidades, mientras

que las situaciones del contexto o sector son evaluadas por oportunidades y amenazas (L6pez,

2015).
Tabla 2.
Plantilla de anlisis DOFA
Matriz DOFA: Fortalezas (F). Debilidades (D)

Nombre de la matriz Son los puntos fuertes internos Son los puntos débiles internos
Oportunidades (O) Estrategias FO: Es la estrategia para seguir Debilidades DO: Es la estrategia que
Son las oportunidades que  con base en las fortalezas y oportunidades seguir con base en las debilidades y
se deben aprovechar detectadas oportunidades.

Amenazas (A) Estrategias FA: Es la estrategia a seguir Estrategia DA: Es la estrategia a seguir

Son los riesgos externos con base en las fortalezas y amenazas

con base en las debilidades y amenazas

que se deben afrontar detectadas detectadas
Nota: (Betancourt, 2018)
Tabla 3.
Ponderacion del DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES

eF1: RECONOCIMIENTO DE MARCA: La marca D1 ESTRATEGIA BASADA EN BAJOS

Amazon es sin6bnimo de ventas en linea y de servicio PRECIOS: El mayor incentivo de la empresa

orientado al cliente son sus precios; aunque estos han logrado su

proposito, es posible que los clientes sean

atraidos a otras tiendas que provean mayores

incentivos.




oF2 EL MODELO DE NEGOCIO: Tiene la posibilidad de
aumentar sus ventas en ($ y unidades) sin necesidad de
grandes aumentos en sus costos directos.

¢F3 DIVERSIFICACION: La variedad de productos que
vende y de mercados geograficos que atiende le confiere
una gran estabilidad

eF4 EVOLUCION DEL NEGOCIO: durante los Gltimos
afios, se han reinventado continuamente, mejorando

constantemente la propuesta de valor

OPORTUNIDADES

¢01 AUMENTAR LA PREVENTA: la preventa de

articulos (los clientes pagan antes de estar disponibles y

meses antes que tengan que pagarle al proveedor), resulta
un gran negocio que puede incrementarse.

¢02 ESTRATEGIA MULTI PROVEEDOR: incluir tiendas
de terceros (como circuit city, toys R US y Office Depot),
le permite agregar cantidad de productos, mejorar su
propuesta de valor y reforzar su marca.

¢03 SERVICIOS WEB: el servicio AWS, mediante el cual
permite a terceros desarrollar aplicaciones para su
plataforma tecnoldgica, le permite innovar constantemente
sin grandes inversiones.

04 MERCADOS INTERNACIONALES POCO
DESARROLLADQOS; el aumento acelerado del uso de
internet y de banda ancha en otros paises (incluyendo
aquellos en donde ya tiene presencia) le permitird seguir

creciente internacionalmente.
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eD2 COMPLEJIDAD DEL NEGOCIO: Al
aumentar la variedad de productos y el alcance
geografico, se hace mas compleja la
distribucion.

¢D3 CRECIMIENTO: El crecimiento de la
empresa, si se excluyen eventos especiales
(como los son lanzamientos de Harry Potter),
no son impresionantes.

¢D4 COSTO DE ENVIO: Durante algun tiempo,
la empresa ha ofrecido envio gratis para ganar
clientes, esta estrategia resulta costoso y no
sostenible en el tiempo.

AMENAZAS
CRECIENTE COMPETENCIA: el

segmento de comercio electrénico evoluciona

o Al

répidamente y es altamente competido.
Empresas como eBay y Walmart son amenazas
a corto plazo.

¢ A2 RIESGO DE INVENTARIO: Para cumplir
con sus tiempos prometidos de entrega, la
empresa tiene que mantener un inventario
importante. Esto la pone en riesgo ante cambios
de la demanda y ciclos de producto.

eA3 DESEMPENO BAJO PRESION; la
empresa  debe

justificar el  “precio

agresivamente alto” que le asignan los

mercados financieros.

Nota: (Lopez, 2015, pag. 7), PONDERACION DEL DOFA (Ejemplo utilizado en el funcionamiento de Amazon.com)
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6.2. Analisis PESTEL
El analisis PESTEL es una metodologia que se basa en el analisis de algunas variables

del contexto externo, mediante las cuales se es capaz de definir el escenario en el cual opera la
organizacion, esta herramienta se basa en un analisis y tiene como finalidad delimitar los factores
que podrian ser relevantes en las tendencias del sector. Paralelamente, brinda a la organizacion
informacidn y datos que son considerados utiles en la toma de decisiones organizacionales sobre
todo en las de caracter estratégico y operativo de la compafiia. Este analisis puede ser adaptado
para crear una perspectiva enfocada hacia el futuro, con el objetivo de identificar los principales
elementos de cambio que deberan o podran afrontarse de manera oportuna. La presente

metodologia se centra en la evaluacion de cuatro variables macroestructurales (Rosso, 2014).

6.2.1. Variable Politica

El primer elemento del Analisis PESTEL que se debe investigar es el que se encuentra
constituido por los factores politicos, ya que estas dimensiones pueden influir sobre el contexto
general y el sector concreto al que pertenece la organizacion mediante procedimientos
legislativos que regulan su funcionamiento” (Rosso, 2014). Al momento de estudiar este tipo de
variables se recomienda evaluar el impacto de todo cambio politico o legislativo que pueda
afectar la empresa o negocio. Si éste se encuentra operando en varios paises, es necesario aplicar
el analisis a cada uno de ellos y al blogue politico o comercial de naciones al que pertenecen.
Dentro de los aspectos que se deben considerar, se resalta, la aplicacion del derecho internacional
humanitario, el respeto de los derechos civiles y constitucionales, las normas de proteccién al
medio ambiente, la proteccion a la inversion y a la propiedad industrial e intelectual (Ej. Marcas,

patentes), la legislacion tributaria, laboral y la forma de gobierno (Ej. Democracia, autocracia) y
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el sistema de organizacion politica (Ej. Centralista, federalista), el nivel de riesgo pais, la
presencia de conflicto armado interno o externo y el terrorismo, la estabilidad social y las

alianzas politicas internacionales (Cervantes, 2015).

6.2.2. Factores Econémicos

El anélisis de la situacion econdmica sera de gran ayuda para determinar decisiones y las
estrategias de las organizaciones, condicionando por ejemplo, la capacidad de acceso al crédito o
el gasto de los usuarios, clientes o las propias administraciones (Rosso, 2014), ya que se
reconoce que los factores y decisiones de politicas publicas no operan en el vacio pues estas se
encuentran fundamentadas en implicaciones econémicas, del mismo modo, se debe tener en
cuenta que todas las empresas se ven afectadas por factores econdmicos del orden nacional,
internacional o global, ya sean de orden publico, privado o del sector solidario y que el
comportamiento y el poder adquisitivo estaran relacionados con la etapa de auge, recesion,
estancamiento o recuperacion por la que atraviese un pais o region. Los factores econdmicos
afectan el poder de compra de los clientes potenciales y el costo del capital para las empresas
(Cervantes, 2015).

Dentro de los aspectos a considerar, Cervantes en el articulo Administracion estrategia
Analisis PESTEL recomienda tener en cuenta: la etapa del ciclo econémico, las tasas
impositivas, las tasas de interés, los niveles de inflacion y las tasas de crecimiento econémico
actuales y potenciales, el nivel de deuda, de ahorro y de confianza del consumidor, la
disponibilidad de mano de obra calificada, los costos de las materias primas y la calificacion

riesgo-pais, la disponibilidad de recursos, la confiabilidad del pais como socio comercial, los
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tratados comerciales internacionales vigentes, las tasas de empleo, la politica monetaria, la tasa

de cambio (Cervantes, 2015).

6.2.3. Factores Sociales

Nos encontramos inmersos en un mundo cambiante, globalizado y tecnificado, donde la
automatizacion de los sistemas y la prestacion de servicios a través del mundo digital han creado
tendencias sociales y culturales, donde los cambios de comportamiento, de estilo de vida, de
opinion ciudadana con respecto a ciertas circunstancias, junto con transformaciones en la
estructura sociodemografica, estan generando efectos significativos sobre la demanda y la oferta
de bienes y servicios (Rosso, 2014). Y en consecuencia de esto, se considera como uno de los
factores mas importantes analizados por el estudio, ya que se enfocan en las fuerzas que acttian
dentro de la sociedad y que afectan las actitudes, intereses y opiniones de la gente e influyen en
sus decisiones de compra. Asi mismo, se debe reconocer que los factores sociales varian en
diferentes paises ya que se ven influenciados por aspectos como religiones dominantes, la
percepcidn hacia los productos y servicios extranjeros, el impacto del idioma en la difusion de
los productos en los mercados, el tiempo que la poblacion dedica a la recreacién y los papeles

que los hombres y las mujeres tienen en la sociedad (Cervantes, 2015).

6.2.4. Factores Tecnoldgicos

Las dinamicas tecnologicas, con la irrupcion de la digitalizacion y las nuevas
infraestructuras, pueden modificar radicalmente el entorno en el que opera la Organizacion
(Rosso, 2014). Por ende, se considera como un factor importante en las empresas de sector tanto
industriales como comerciales, ya que la tecnologia es un factor que puede impulsar o llevar a la

quiebra a una empresa, pues muchos servicios estan siendo reemplazados por maquinas
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automaticas o medios digitales, los factores tecnologicos pueden reducir las barreras de entrada,
los niveles minimos para producir eficientemente e influir en la decision de si producimos
directamente o contratamos con terceros, pues en el caso del aumento en la automatizacion de los
procesos de produccidn, el efecto es una reduccion en el empleo de mano de obra no calificada
(Cervantes, 2015).

A continuacion, se presenta una imagen de un modelo de formato de anotacion del

estudio PESTEL (Figura 3).

Figura 3.
Formato de anotaciones PESTEL

Implicancia e

Notas Importancia
;Como se comporta Impacto
Factor actualmente el factor? IP t T |I|Ir | O | A p(x) empresa

Politicos

Aplicacion derecho internacional humanitario

El respeto de los derechos civiles

La normas de proteccién al medio ambiente

El respeto de los derechos constitucionales

La proteccion a la inversion

Proteccion a propiedad industrial/intelectual

Legislacién tributaria

Legislacion laboral

Forma de gobierno

Sistema de organizacion politica

Conflicto armado interno o externo
Estabilidad social
Gobernabilidad

Alianzas politicas internacionales

IP=Impacto Potencial, 0: Desconocido, 1=Bajo, 2=Medio, 3=Alto

t=Marco temporal

T=tipo, +Positivo, -Negativo, 0 Desconocido

I=Impacto, > Mayor, =sin cambios, <Disminuyendo

Ir=Importancia Relativa, 0: desconocido, 1: sin importancia, 2: medianamente importante, 3: importante, 4: critico
O=Oportunidad

A=Amenaza

p(x)=probabilidad de ocurrencia, si se acerca a 0 baja probabilidad, si se acerca a 1, alta probabilidad

Impacto para la empresa= [(IP+ Ir)/2]*p(x)

Nota: (Universidad de Centroamerica, 2018)
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6.2.5. Cuadro de Mando Integral

La herramienta del Balanced Scorecard o en espafiol Cuadro de Mando Integral hace
parte tanto de la vision, como de la estrategia empresarial, ya que, a partir de esto, se desarrollan
los objetivos financieros necesarios para alcanzar la vision establecida, que a su vez se ha de
convertir en el mecanismo Yy estrategia que regira los resultados con los clientes o dicho en otras
palabras, las metas y objetivos del area comercial y mercado de cualquier empresa sin escatimar
su tamarfio. Por medio de esta herramienta, se permite que los procesos internos sean planificados
y orientados tanto hacia la satisfaccion de los clientes, como de los aspectos financieros. Por otro
lado, tal metodologia reconoce que tanto el aprendizaje como el crecimiento proviene de la
plataforma donde reposa todo el sistema y donde se hace la definicion de los objetivos
propuestos. Para dar explicacion a tal perspectiva, se presenta a continuacion de manera grafica
la perspectiva que le dan Kaplan y Norton a dicha estrategia, ver figura 4 perspectiva del Cuadro

de Mando Integral.

Figura 4.

Perspectiva del Cuadro del Mando Integral

= Manejo de riesgos
= Rentabilidad del
producto

- Segmentacion del
mercado

\ - Rentabilidad del
< cliente

- Cautivar los clhientes

Perspectivas
financieras

Perspectiva
de cliente

Balanced

Scorecard
Perspectiva

de procesos
internos

Perspectiva
de
aprendizaje

= Rentabilidad
= Distribucion
= Control de procesos

= Tecnologia
= Recursos humanos
= Entrenamiento

Nota: (Alveiro Montoya, 2011)
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Asi mismo, se podria reconocer como una de las principales ventajas de dicha

herramienta el hecho de que no se encuentra sesgada a un enfoque desde un area de trabajo en
particular, sino que ésta permite una vision holistica o integral de manera simultanea de cada uno
de los enfoques de trabajo de la organizacion, permitiendo de esta manera crear una cadena de
causa-efecto, facilitando que se pueda tomar decisiones o iniciativas necesarias en cada nivel
jerarquico u organizacional sin tener problema alguno. Asi mismo, permite dar cumplimiento a
cada objetivo de cada area y realizar programas de mejora continua puntualizados o de manera
general. Desde el enfoque financiero se puede reconocer que la finalidad u objetivo del Cuadro
de Mando Integral es dar respuesta a todas las expectativas de los accionistas, debido a que su
orientacion esta centrada en la creacion de valor para estos, por medio de altos indices rentables
y garantes de desarrollo y mantenimiento del negocio. Por lo tanto, es importante la definicion
tanto de objetivos como de indices, que respondan a las expectativas de los accionistas frente a
medidas financieras de desarrollo, beneficio, retorno de capital y uso de capital, entre otros. Por
otra parte, desde el enfoque del cliente, se tiene como finalidad dar respuesta a las expectativas
de estos, mediante el logro de los objetivos planteados ya que en esta perspectiva se dependera
en gran medida de la generacion de los ingresos y por tal de la generacion de valor que refleje la
empresa por medio de sus productos o servicios a los clientes finales, que se ven traducidos en el
incremento o cumplimiento de las metas financieras. El entendimiento del negocio a traves de la
mirada o percepcidn que tienen los clientes es base fundamental para la medicién de la capacidad
de la organizacion en la retencidn y satisfaccion de las necesidades de éstos. La medicion de
estos dos ultimos aspectos da elementos fundamentales para la evaluacion de los logros
historicos; entender el como avanzar en la satisfaccion de las necesidades de los clientes a un

futuro, de la imagen que tienen de la organizacion, al igual que de la relacion costo beneficio y la
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futura penetracién en el mercado, indicaran tanto la proyeccion como los logros alcanzados

(Alveiro Montoya, 2011).

6.2.6. Indicadores de medicion, analisis y mejora

Tras disefiar la planeacion estratégica e implementarla dentro de una compaiiia, se
considera importante disefiar una serie de indicadores que permitan evaluar la gestion de la
empresa para lograr alcanzar los retos estratégicos, dentro de las diversas herramientas existentes
para facilitar dicha labor, se resalta la guia metodoldgica de direccionamiento estratégico
realizada por Marisol Ortiz Andrade en el afio 2015 y actualizada por Gltima vez en el 2017.

Esta herramienta permite identificar los retos estratégicos a partir del analisis empresarial
de factores externos e internos y los articula con el disefio de planeacion estratégica por medio de
un cuadro implementacion que posteriormente se encuentra relacionado con el cuadro de
indicadores de seguimiento para la medicion, analisis y mejora de la organizacion objeto de
estudio. La autora contempla la posibilidad de complementar el analisis y diagndstico situacional
de la organizacion por medio del perfil de capacidad interna, perfil de oportunidades y amenazas

del medio, matriz del perfil competitivo y como se ha sefialado con anterioridad la matriz DOFA.

6.2.7. Herramientas de evaluacion y control

Las herramientas de evaluacion y control tienen como finalidad evaluar y controlar el
estado actual de un proyecto, proceso, producto o servicio, con el objetivo de tener una vision
detallada de su estado, de manera en que al evaluarlo se logren identificar formas de mejorarlo
posteriormente. Dentro de las diversas herramientas de evaluacion las mas comunes son las

sefialadas por Cruz (2015) como se exponen a continuacion:
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Diagrama de Pareto: Es una herramienta grafica que emplea, la famosa curva 80%-20%
para organizar datos y centrar los recursos en lo mas importante.
Diagrama de correlacion: Es una herramienta gréfica que expone la relacion de una
variable con respecto a otra.
Diagrama de Ishikawa: Es un estudio que se puede representar graficamente y tiene
como finalidad localizar las causas de los problemas.
Cuadro de mando o Modelo de gestion: Es una herramienta o soporte de informacion
presentada de manera periddica para la direccion de los procesos de la empresa.
Check list o Listas de Control: Es una herramienta sencilla donde se presenta un listado
de tareas por hacer y se indican cuales fueron desarrolladas de manera satisfactoria y
cudles no.
MAQ o matriz auto-calidad: Es una herramienta para detectar en tiempo real donde se
producen defectos y el procedimiento en donde son generados.
Anélisis de Kano: Es un sistema de informacion empleado para el desarrollo de
productos y la satisfaccion del cliente.
Diagramas de Control: Es una metodologia para supervisar procesos de produccion y
lograr identificar cuellos de botella o producto inconforme.
Método RAM — Hace referencia al esfuerzo y tiempo requerido en reparar o corregir un
producto no conforme.
COC — Costes de Calidad y No calidad — Analisis del coste que la supone a la empresa
invertir en calidad, para minimizar tanto fallos potenciales como costes de exceso de

calidad.
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e ASP — Anadlisis de Satisfaccion del Personal: Es una herramienta que permite la
medicién de lo que piensan los empleados acerca de su organizacion.

e Estudios de Repetibilidad y Reproducibilidad: Son estudios que analizan la variacion
entre el método de medicion y las distintas personas que pueden realizar estas
mediciones.

e VSM: Mapeo del Flujo de Valor — Técnica de la teoria “Lean Manufacturing” empleada
para analizar y disefiar flujos de materiales.

e Anadlisis de Causas Raiz — Metodologia para analizar incidencias y establecer acciones

que las solucionen.

6.2.8. Herramientas de mejoramiento continuo

Las herramientas de mejora continua estan disefiadas y orientadas hacia la busqueda de
debilidades y fallas en los procesos, productos y servicios que la empresa presta actualmente.
Algunas de ellas se centran en sefialar cuales son las areas de mejora se consideran como
prioritarias porque pueden aportar mayores beneficios al proceso o procedimiento, de forma que
se logre ahorrar en recursos como tiempo y dinero al realizar cambios sélo en las areas mas
criticas. La siguiente lista comprende herramientas de mejora continua y una breve descripcién
(Cruz M. A., 2015):

e Ciclo PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar): es el método mas conocido de
mejora continua en el que se basan todos los demas. Esta es la base de la mejora
continua.

e Andlisis de Valor: Es un método ordenado para aumentar el valor de un producto o

servicio.
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Método Kaizen: Es un método enfocado en la busqueda de una mejora continua de todos
aspectos de la organizacion.
Diagrama de Afinidad: Se basa en agrupar ideas o asuntos para organizar y resumir las
ideas de solucion afines.
Analisis Seis Sigma / Six Sigma: Es un método de mejora de procesos que se basa en la
reduccion de la variabilidad de estos.
DFSS (Design For Six Sigma): Es una metodologia derivada de Seis Sigma enfocada al
lanzamiento de nuevos productos.
Estratificacion: es una herramienta que permite un analisis que parte de lo general a lo
particular de un problema determinado.
Los 5 porqués: Es un método basado en realizar preguntas para explorar las relaciones

de causa-efecto que generan un problema en particular.
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7. Metodologia.

7.1. Tipo de Estudio.

La presente investigacion tiene una metodologia de tipo descriptivo el cual pertenece al
primer nivel de conocimiento cientifico, donde a traves de la formulacion del problema se
determinaran unas alternativas de solucion a la situacion problematica a resolver, que en este
caso es la formulacién de la propuesta para el direccionamiento estratégico para la empresa
Lienzotex (Hernandez-Sampieri & Torres, 2018).

El disefio del proyecto se evaluara mediante diferentes aspectos donde la elaboracion de
matrices se convertira en una de las principales herramientas para diagnosticar y caracterizar a
nivel operativo e interno la empresa. Asi mismo, se realizaran diferentes matrices y descripcion
del contexto donde opera la misma, identificando variables o aspectos que tienen implicaciones
en el desempefio productivo y comercial. Posteriormente se realizara un analisis interno y
externo de la organizacion, identificando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para
la construccidn del diagndstico estratégico.

Finalmente, se considera que la investigacion realizara un estudio de la revision
bibliogréfica, donde la consulta de expertos y los conocimientos empiricos del sector por parte
de los fundadores de la empresa, brindaran el soporte tedrico-practico del desarrollo de la
investigacion, ya que a partir de estas se realizara la construccion de indicadores y la propuesta

de medicion de estos.
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7.2. Método de Estudio
Se utilizara el método de estudio deductivo, a través de la observacion y analisis de los
datos se obtendran conclusiones sobre las diversas cuestiones planteadas, por tal razon en este

tipo de estudio estan inmersas en las premisas (Méndez, 2007)

7.3. Enfoque de la Investigacion:
El Enfoque de la investigacion es cualitativo ya que mas que medir variables, lo que se
buscard, desde una perspectiva holistica, es estudiar la realidad de un contexto interpretando

fendmenos de la poblacién de estudio

7.3.1. Poblacion y Muestra

Teniendo en cuenta el tamafio de la empresa objeto de investigacion, la poblacion estudio es
la totalidad del personal vinculado de manera directa e indirecta a la empresa los cuales constan
de siete empleados directos distribuidos de la siguiente manera.

e 1 gerente general

2 vendedores en punto fisico.

1 operario de produccion (cortador la tela)

2 asesores comerciales (encargados de gestionar contratos con clientes corporativos)

1 contador.

Se considera importante resaltar, que para el cumplimiento de los objetivos se tiene
planeado realizar la aplicacion de instrumentos como entrevistas con la gerencia y direccion de la

empresa, los cuales se desarrollaran via telefonica para dar cumplimiento a los protocolos de
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bioseguridad y distanciamiento social planteados por el gobierno durante la emergencia sanitaria
por el Covid-19. En caso de requerir visitas presenciales a la empresa, el investigador y autor del
proyecto, debera acatar y dar cumplimiento al protocolo de bioseguridad establecido por

Lienzotex

7.4. Fuentes de Informacion.
Este tipo de fuentes de informacion son la herramienta principal para el desarrollo del
presente trabajo.
e Primarias: gerentes y empleados, ademas de otras informaciones que se obtendran de
los clientes externos, a traves de las matrices descritas con anterioridad.
e Secundarias: documentos historicos de la empresa, de estudios realizados a otras
organizaciones sobre temas de direccionamiento estratégico y cuadro de mando integral,

internet, libros, tesis, revistas entre otras.

7.5. Instrumentos de la Recoleccion de Datos.
Entre las técnicas a aplicar estan:
a) Primarias:
e Entrevistas semiestructuradas al gerente general de la empresa “Lienzotex”, los
empleados encargados de las ventas y atencion al cliente.
La entrevista semiestructurada: Permite que el entrevistador formule preguntas no
previstas durante la conversacion, en este caso el entrevistador infiere preguntas sobre
diferentes temas a medida que se presentan, en forma de una practica comun. En todo caso este

tipo de entrevista exige la utilizacion de un lenguaje cercano a las caracteristicas de las fuentes
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de informacion (edad, sexo, nivel escolar), utilizando para ello cuestionarios abiertos, con
temas claves. (Hernandez, 2003).

e Observacion directa- realizada antes de la cuarentena.

e Matriz PESTEL y DOFA

b) Secundarias:

e Recopilacion documental de archivos existentes en la empresa.

7.6. Fases de la investigacion.

Para el desarrollo de este trabajo se plantearon las siguientes fases:

e Fasel:
Planteamiento de la planeacidn estratégica - mision, vision, politicas, valores

corporativos — los cuales seran empleados posteriormente en la elaboracién de las matrices.

e Fasell:
En esta fase se realizard un diagndstico de la empresa a través de las entrevistas,
observacién y matrices PESTEL y DOFA, que contribuirdn en la toma de decisiones gerenciales

de la empresa.

o Faselll:
Tras la definicion de la planeacién estratégica en esta fase, se formularan las estrategias
adecuadas para cumplir los objetivos organizacionales y las tacticas, acordes con los recursos

que se cuenta.



e Fase IV:
En esta fase, se estableceran indicadores que alimentaran el cuadro de mando, para

evaluar los objetivos y estrategias propuestas.

48
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8. Diagnostico de factores internos

Como punto de partida, se realizé un diagndstico interno para determinar la situacién
actual de la empresa Lienzotex desde la perspectiva administrativa, financiera, mercadeo y
ventas, produccion, servicios 0 comercio, innovacion y desarrollo, manejo de la informacion y
talento humano. Para ello se empled la herramienta disefiada por Diana Marcela Castillo
Rodriguez y Leidy Johanna Suarez Ramirez, en el marco del proyecto Disefio de una
metodologia para la creacion y fortalecimiento empresarial en Bucaramanga y su Area
metropolitana realizado por Ménica Avendario Diaz, Nelson Enrique Moreno Gémez y Maria
del Coral Pérez Ordoriez.

Teniendo en cuenta que debido a la emergencia sanitaria COVID-19 y los protocolos de
bioseguridad implementados en Lienzotex, las visitas técnicas fueron restringidas y en
consecuencia, la aplicacion del cuestionario empleado se realizé via telefonica con la gerencia de
la empresa, por medio de una entrevista semiestructurada que permitid la respuesta de cada
pregunta de manera complementaria facilitando la identificacion de variables o factores que
pueden afectar el crecimiento integral de la compafiia.

A continuacion, se presenta un conjunto de preguntas que buscan recopilar informacién
con el objetivo de realizar un diagndstico interno en cada una de las areas de la empresa y de esta
manera conocer su situacion actual.

Instrucciones:

a) Marque con un 1 en la columna se aplica si la pregunta correspondiente se presenta en

la organizacion, de lo contrario maque con un 2 la columna no se aplica.
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b) Marque la calificacién 1, 2, 3 0 4 que considere corresponda a cada pregunta en la

respectiva casilla, siendo 1- Debilidad Mayor, 2- Debilidad Menor, 3- Fortaleza

Menor, 4- Fortaleza mayor.

8.1. Area administrativa

El area administrativa de Lienzotex se encuentra conformada principalmente por el

gerente de la organizacién quien tiene estudios en administracién de empresas contando con los

conocimientos y la experiencia necesarios para la direccién de la compafiia. La evaluacion del

area administrativa de acuerdo con el instrumento seleccionado incluye el analisis de la

planeacion, organizacion, direccion y control tal como se muestra por medio de la Tabla 4.

Tabla 4.

Area administrativa

AREA ADMINISTRATIVA

Calificacion
Cuestionario para la medicionde | Se | Nose .
ETAPA 10p . . Complemento (opcional)
indicadores aplica | aplica
112(3]|4
¢Usa la empresa conceptos de
administracién estratégica (mision, 1 1 No cuenta con ninguno de los
vision,  objetivos,  estrategias, conceptos de administracion
politicas, metas, etc.)?
¢Se realiza una planeacién eficaz en 1 1 La empresa no realiza
cada uno de los niveles jerarquicos? planeacion
Planeacion (;Laemp_resa realizajuptas_o comités Lo hacen a partir de las
de trabajo en la organizacion con el .
- 1 1 decisiones que toma el
fin de llevar a cabo procesos de
e gerente
planificacion?
(En la empresa se establecen ] .
- 1 2 Meta mensual: $ 45 millones.
objetivos y metas?
;Los objetivos y las metas de la .
¢ y s Y . 1 2 A partir de las ventas
empresa son faciles de medir?




o1

AREA ADMINISTRATIVA

ETAPA

Cuestionario para la medicién de
indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

¢La empresa comunica a todos los
niveles de la compafiia los objetivos
y metas que se desean alcanzar?

¢En la empresa se plantean
estrategias para el cumplimiento de
los objetivos?

;Se lleva a cabo el plan estratégico
de la empresa?

Organizacién

¢(lLa  empresa se  encuentra
legalmente constituida?

¢La empresa se encuentra registrada
ante todas las entidades
correspondientes?  (Camara  de
Comercio, Dian, Industria vy
comercio etc.)

¢(La empresa cuenta con una
estructura organizacional?

¢Es la estructura de la organizacion
apropiada (departamentalizacién
segln las actividades de la empresa,
tamafio de cada departamento segln
su contribucion a la empresa, unidad
de mando, tramo de control, etc.)?

¢Son claras las descripciones de
puestos y las especificaciones del
trabajo  (objetivos,  funciones,
responsabilidades y perfil de cada
cargo)?

¢Las descripciones de puestos y las
especificaciones del trabajo son
conocidas por el personal?

(Existen  comités,  comisiones,
grupos o juntas de trabajo en la
organizacion?

;Son establecidos métodos y
procedimientos que deben ser
utilizados?

Direccion

;Los gerentes delegan la autoridad
de manera adecuada?
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AREA ADMINISTRATIVA

ETAPA

Cuestionario para la medicién de
indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

¢La estructura y estilo gerencial
permiten la participacion e iniciativa
del personal de la empresa?

¢Las decisiones en la empresa se
toman de manera adecuada?

Control

¢Laempresa hace uso de indicadores
de gestion para medir resultados?

¢La empresa posee mecanismos de
control para la organizacion?
(Control de calidad, finanzas,
ventas, inventarios, servicio al
cliente, etc.)

¢Se utilizan las Tics para realizar
control en la organizacion?
(Control de calidad, finanzas,
ventas, inventarios, servicio al
cliente, etc.)

Nota: Elaboracion del autor.

Se considera como un factor positivo que la empresa se encuentre constituida legalmente

hace mas de 5 afios, ya que esta trayectoria en el mercado se puede convertir facilmente en una

estrategia de promocidn a empresas o cliente final, orientdndolos hacia el apoyo a negocios

nacionales por medio del colectivo “compra local” fundamentado en la confianza de ser una

organizacion con reconocimiento en la ciudad de Bucaramanga.
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Figura 5.

Resultado area administrativa

H]l m2 m3 m4

Nota: Elaboracion del autor.

El rea administrativa presenta el 19% de sus etapas como una debilidad mayor, el 54%
como una debilidad menor, el 15% como una fortaleza menor y tan solo el 12% como una
fortaleza mayor, tal como se observa en la Figura 5.

Los resultados presentados dentro del area administrativa denotan grandes debilidades
para la empresa ya que no cuenta con un plan ni un direccionamiento estratégico. Todos los
elementos anteriormente mencionados son vitales para el control y seguimiento que se deben

llevar dentro de la empresa en la toma de decisiones para poder ser exitosa y rentable.



8.2. Area de mercado y ventas
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Dentro del area de ventas se encuentran los asesores comerciales y los vendedores del

punto fisico, quienes son los que tienen contacto directo con los clientes externos de la empresa.

Aun asi, la informacion recopilada con respecto a esa area se recibio por parte de la gerencia. A

través de la Tabla 5 se muestra la evaluacion de la division de mercadeo y ventas basado en las

caracteristicas del producto, sus especificaciones sobre el precio, la plazay el programa de

promocion.

Tabla 5.

Mercadeo y ventas

AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Division

Cuestionario para la
medicién de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

Producto

¢Sus productos tienen marca?

¢La empresa ofrece productos y
servicios que se caracterizan
por su calidad?

¢La empresa conoce cudles son
los productos méas rentables y
cuales los deficitarios?

Producto mas rentable: juegos de
cama 300 hilos -
deficitario juego de cama de
promocioén.

Producto

¢Conoce en qué etapa de ciclo
de vida esta sus productos y
realiza algin proceso para
diversificar?

cuenta con
competitivos

¢(La  empresa
productos
tecnolégicamente?

Precio

;Los precios de los productos y
servicios de la empresa se han
establecido de manera
adecuada?

;La empresa emplea estrategias
de fijacion de precios?

No, debido a que el mercado es
altamente competitivo
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AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Division

Cuestionario para la
medicion de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

;Tiene como estrategia
establecer precios de
penetracion o precios bajos?

Promociones

¢Tiene como estrategia
establecer los precios de la
competencia?

Manejan precios muy parecidos

¢Utiliza la estrategia Premium
Price o establece precios por
encima de la competencia?

¢Los precios que tienen los
productos y servicios que ofrece
la empresa son percibidos justos
por los clientes?

Plaza

¢La empresa realiza
investigaciones de mercado con
el fin de estudiar y evaluar las
necesidades, deseos y
requerimientos de los
consumidores?

¢La empresa tiene claramente
definido su mercado?

¢(La  empresa
competencia?

conoce  su

Precios La Agencia - Villa

Textigohar.

¢La empresa conoce claramente
cudles son sus principales
clientes?

¢La empresa se encarga de la
venta y distribucion de sus
productos?

De la venta si, la distribucion es
tercerizada

¢La empresa emplea canal de
distribucion nivel 0?

¢La empresa emplea canal de
distribucion nivel 1?

¢La empresa emplea canal de
distribucion nivel 2?

¢La empresa emplea canal de
distribucion nivel 3?
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AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Division

Cuestionario para la
medicion de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

¢Son eficaces los medios de
distribucion de la empresa (a
domicilio, el cliente va por el
producto, etc.)?

;Constantemente  hace una
revisibn de la venta de la
variedad de productos
existentes?

Promocién

¢;La empresa cuenta con un
nombre?

Su nombre esté registrado en la
camara de comercio

¢La empresa cuenta con una
estrategia de promocion y
publicidad?

Actualmente  estdn  haciendo
pautas en Varguardia Conecta

¢Le hace publicidad a su
producto?

¢La empresa cuenta con aviso
publicitario?

¢Utiliza instrumentos
publicitarios como letreros,
paneles, carteles, afiches,
folletos, catdlogos, volantes,
tarjetas de presentacion, etc.?

Paneles, catalogos, volantes de
tarjeta

¢Hace publicidad en medios
como television o radio?

¢Hace publicidad directa con
los clientes por teléfono o
correo?

¢La empresa hace uso de redes
sociales como estrategia de
marketing?

Solo usan WhatsApp

mas
precio

¢(Comercializa dos o
productos por un
especial?

A partir de seis unidades

¢Son eficientes la
mercadotecnia, la planeacion y
la elaboracion de estrategias de
ventas?
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AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Division

Cuestionario para la
medicion de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

Complemento (opcional)

¢La empresa realiza control y
registro sobre las ventas?

¢La empresa realiza ventas de
contado?

¢La empresa realiza ventas a
crédito?

¢(La empresa posee una
organizacion de ventas eficaz?

¢(La empresa cuenta con
estrategias de captacién de
clientes?

¢La empresa busca y aplica
diferentes conceptos y técnicas
de marketing para lograr
fidelizar sus clientes
principales?

¢La empresa se caracteriza por
su buen servicio al cliente?

¢ Posee la organizacion un buen
posicionamiento en el mercado
respecto a sus competidores?

¢La empresa participa en ferias
y eventos?

Santander compra Santander

¢;Obtiene nuevos clientes como
resultado de las ferias en la que
participa?

No han obtenido nuevos clientes

Nota: Elaboracién del autor.

Dentro de la evaluacion del area de mercado, se encontraron también varios elementos

interpretados como aspectos por mejorar, siendo el producto, la division con mayor cantidad de

fortalezas mientras que la promocién tiene la mayor cantidad de debilidades identificadas.
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Figura 6.

Resultado area de mercadeo y ventas

H]l m2 m3 m4

Nota: Elaboracion del autor.

El 4rea de mercadeo y ventas presenta el 14% de sus etapas como una debilidad mayor, el
45% como una debilidad menor, el 22% como una fortaleza menor y tan solo el 19% como una
fortaleza mayor (Figura 6).

Los resultados expuestos evidencian algunas fortalezas como la investigacion de
mercados y la promocion de los servicios ofrecidos a través de diferentes canales de
informacidn. Lo anterior, impulsa el éxito de las ventas para la empresa ya que aumenta la
cantidad de clientes y asegura que los servicios brindados satisfagan las necesidades de los
consumidores. Por otro lado, existen diferentes oportunidades de mejora como la inversién en
tecnologia, la fijacion estratégica de precios y la difusion de publicidad en medios de
comunicacion masivos como radio y television, entre otros. Esto permitira que la empresa logre

mejores resultados y ser mas competitiva dentro de la industria.



8.3. Area de finanzas

Con respecto al area de finanzas, esta se encuentra a cargo del contador de la empresa

quien es la persona encargada de tomar las decisiones relacionadas con las finanzas de la
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organizacion. Dentro de la Tabla 6 se presenta la evaluacion de esta seccion la cual se encuentra

dividida en contabilidad, costos y finanzas.

Tabla 6.
Area de finanzas
AREA DE FINANZAS
. . . Calificacion
L Cuestionario para la medicién Se | Nose .
Division L . . Complemento (opcional)
de indicadores aplica | aplica
112|134
¢La empresa lleva contabilidad? 1 4
¢Llevan los registros contables
manualmente (cuadernos, carpetas, 1 4
libros contables, etc.)?
¢Llevan  un  registro contable
sistematizado (programa contable, 1 4
archivo en Excel, etc.)?
Contabilidad | ; Tiene claridad entre los gastos
personales y los gastos de la| 1 4
empresa?
¢La empresa recibe asesoria en la
parte contable (contador, gerente 1 4
financiero, etc.)?
¢La informacién contable de la
empresa se utiliza para la toma de 1 3
decisiones?
LLIe_van_reglstros de los costos de 1 3 Costos de corte de tela.
fabricacion?
¢Llevan registros de los costos de Registros de venta no
) 1 3 A
distribucion y ventas? distribucion.
Costos
¢Llevan registros de los gastos de
e » 1 3
administracién?
¢Llevan registros de los costos de
¢ . S 1 3
inventarios de materia prima?
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AREA DE FINANZAS

. . . Calificacion
Divisic Cuestionario para la medicion Se | Nose .
ivision n : . Complemento (opcional)
de indicadores aplica | aplica 1121314

¢Registran  los  costos  de
inventarios de productos en| 1 3
proceso?
¢Llevan registros de los costos de
inventarios de productos | 1 3
terminados?
¢Registran los costos de compra? 1 3
¢Registran  los  costos  de

hy 1 3
produccion?
¢Llevan registros de los costos de 1 2
ventas perdidas por faltantes?
¢Llevan registros de los costos de 1 3
almacenamiento?
¢Llevan registros histéricos para
determinar el comportamiento de 1 3
los costos?
¢Cuenta con un sistema de costos 1 3 Por medio de pedidos
por lotes o por pedidos especificos? especificos
¢Cuenta con un sistema de costeo 1 1
por procesos?
¢La empresa posee suficiente 1 3
capital de trabajo?
¢Establecen un margen para la 1 3
rentabilidad que esperan?
¢Se tiene claro el punto de 1 3
equilibrio de la empresa?
¢Mide su rentabilidad con 1 3
indicadores financieros?

Finanzas . . . .

¢La informacion financiera y 1 3
contable es oportuna y confiable?
¢Se realiza planeacion y control 1 3
financiero?
¢En la empresa la gerencia se 1 3
preocupa por la gestion financiera?
L.La empresa posee un gerente El gerente de la empresa es
financiero o alguien capacitado en| 1 3

el area de finanzas?

Administrador de empresas
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AREA DE FINANZAS

Division

Cuestionario para la medicion
de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1123

4

Complemento (opcional)

¢Realiza la empresa algun tipo de
andlisis financiero?

¢La empresa tiene facil acceso a
financiacion?

¢La empresa cuenta con fuentes de
financiacion (familiar,
cooperativas, bancos, etc.)?

Fuentes de financiacién como
bancos

¢Laempresa tiene la posibilidad de
obtener el capital que requiere a
corto plazo?

No tiene la posibilidad

¢La empresa tiene la posibilidad de
obtener el capital que requiere a
largo plazo a través  del
endeudamiento o de valores?

¢La capacidad de endeudamiento
que tiene la empresa es Util para
sostener la estructura operativa y
los proyectos de inversion?

¢La rotacion de cartera tiene un
comportamiento satisfactorio para
la empresa?

Rotacion de cartera 0 dias
debido a que sus ventas son a
contado

¢La empresa realiza planes de
presupuestos de ingresos Yy
egresos?

¢la empresa realiza planes de
inversion?

¢La comparfiia mantiene relaciones
con sus inversionistas y con sus
accionistas?

Nota: Elaboracién del autor.

En el area financiera, se resalta el registro contable actualizado que permite realizar una

medicion en tiempo real de manera fidedigna del estado actual de la organizacion respecto a

temas de rentabilidad y sostenibilidad, lo cual les ha permitido tomar decisiones de manera

oportunidad y garantizando que el nivel de endeudamiento de la organizacién no exceda los
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limites de pago y se determinen formas de laboral que garanticen la estabilidad financiera de
Lienzotex y el pago a sus acreedores, sin embargo, al realizar los cambios de vinculacion laboral
de contrato a término fijo a contrato por obra o labor, se identifica que no se han realizado los
respectivos estudios de costos que permitan determinar si la organizacién pude hallar un punto

de equilibrio en precio y cantidades mas bajo al que se contaba antes de la pandemia.

Figura 7.

Resultado area de finanzas

H]l N2 m3 m4

Nota: Elaboracion del autor.

El area de finanzas presenta el 5% de sus etapas como una debilidad mayor, el 8% como
una debilidad menor, el 73% como una fortaleza menor y tan solo el 14% como una fortaleza

mayor (Figura 7)

8.4. Area de produccion
El area de produccion de la empresa cuenta actualmente con el lider y operario de

produccion, estando dirigida y controlada por el gerente de la organizacién. Para la evaluacién de
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esta seccion se tuvieron en los elementos de entrada de materia prima, los procesos, las

caracteristicas de la salida del producto terminado y el feedback (Tabla 7).

Tabla 7.

Area de produccion

AREA DE PRODUCCION

Etapa

Cuestionario para la
medicioén de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

12

3

4

Complemento (opcional)

Entrada

¢La empresa realiza
evaluaciones para elegir el
proveedor méas adecuado?

No las realiza, pero si tiene
en cuenta al proveedor que
considere mas adecuado en
el momento

¢Cuenta la empresa con
personal especializado en el
area de produccion
debidamente  capacitado 'y
motivado?

¢La empresa almacena los
insumos o materias primas?

¢Existen en la empresa técnicas
para el control de los
inventarios de los insumos o
materias primas?

Proceso

¢Tiene definidos los procesos
para realizar los productos?

¢La empresa tiene un manual
de procesos?

¢La empresa realiza
prondsticos de ventas, para
programar sus servicios y pedir
productos?

¢La empresa realiza el proceso
de disefio del producto?

¢La empresa tiene establecido
un lugar especifico para
realizar el disefio del producto?

¢Realizan premuestra, muestra
y prototipo del producto?

¢Los productos cuentan con un
empagque especial?
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AREA DE PRODUCCION

Etapa

Cuestionario para la
medicion de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1]2

3

4

Complemento (opcional)

¢ Tiene su producto
caracteristicas distintivas con
respecto a la competencia?

Manejan una confeccion
diferenciadora

¢Realizan  simulacion  del
proceso de fabricacion?

¢ Tiene establecidos los tiempos
estdndar para realizar cada
producto?

¢Realiza la empresa
procedimientos y técnicas para
garantizar la calidad de los
productos y los servicios que
ofrece a sus clientes?

¢(Cuenta con la maquinaria
suficiente para realizar la
produccién?

Manejan maquinaria con
tecnologia garantizada

¢ Se encuentran adecuadamente
distribuidas las instalaciones,
de manera tal que se
aprovechan los espacios y se
reducen los tiempos, para la
ejecucion del producto?

¢Las instalaciones, el equipo, la
maquinaria y las oficinas estan
en buenas condiciones?

¢Se elaboran programas de
mantenimiento de equipos?

actividades
limpieza vy

Se realizan
diarias de
lubricacion

¢LOS recursos, equipos Yy
mercados estan ubicados en
forma estratégica?

¢La empresa posee equipos y
herramientas tecnoldgicas para
el proceso productivo?

¢Conoce la empresa cudl es el
sistema de produccion
predominante (produccién por
pedidos o en serie, produccién
por lotes o por unidades,
produccion en linea o procesos,
justo a tiempo, sistemas de
produccién integrados  por
computador, etc.)?
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AREA DE PRODUCCION

Etapa

Cuestionario para la
medicion de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1123

4

Complemento (opcional)

¢La empresa fabrica productos
para almacenar?

Solo los productos que
estan en el punto de venta

¢La empresa fabrica productos
bajo pedido?

¢cLa  empresa  almacena
productos en proceso?

¢Existen en la empresa técnicas
para el control de los
inventarios de los productos en
proceso?

¢La empresa realiza el proceso
de reciclaje?

Realiza el proceso de
reciclaje: Plasticos, carton
y telas

¢La empresa tiene procesos
para la disposicion de los
residuos que genera?

Salida

¢La empresa almacena
productos terminados?

¢Existen en la empresa técnicas
para el control de los
inventarios de los productos
terminados que se
comercializan?

¢La empresa cuenta con un
lugar de almacenamiento?

¢La empresa se encarga de
distribuir los productos?

La distribucién de su
producto la realiza a partir
de empresa tercerizadas

¢Se realizan programas de
distribucion?

¢La empresa utiliza medios de
distribucion como camiones,
carros 0 motos?

¢Cuenta la empresa con un
personal altamente capacitado
y especializado para ofrecer un
servicio excelente?

Retroalimentacién

¢Se lleva a cabo el proceso de
retroalimentaciéon  para los
procesos productivos?
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AREA DE PRODUCCION

Cuestionario para la Se Nose | Calificacion

Etapa medicion de indicadores aplica | aplica

Complemento (opcional)

112]3]|4

¢Tiene claridad de qué
entidades estan pendientes de 1 4
Su empresa?

¢Es buena la relacion con los
grupos que regulan el 1 4
funcionamiento de su empresa?

Cémara de Comercio. -
¢Pertenece a alguna

as0Ciacion? 1 3 |FENALCO Santander -
' CAJASAN

¢Le ha contribuido

positivamente al 4rea de 1 1 No le ha aportado nada a la

produccion de su empresa empresa

pertenecer a esta asociaciéon?
Nota: Elaboracion del autor.

Al realizar una videoconferencia con el lider de produccion y un cortador de tela al
preguntar ¢Usa la empresa conceptos de administracion estratégica (mision, vision, objetivos,
estrategias, politicas, metas, etc.)?, ambos entrevistados respondieron que desconocian la
existencia de dicho lineamientos en la empresa, asi mismo, respondieron que es importante
desarrollar un plan que les permita orientar sus esfuerzos hacia el cumplimiento de metas claras,
sobre todo en tiempos de pandemia, ya que las necesidades de los clientes recurrentes han
cambiado y/o presentan mas exigencias o requerimientos que cumplir.

Asimismo, se identificd que el ciclo de produccion se ha venido reestructurando hace dos
anos, ya que Lienzotex durante el primer semestre de 2018 se realizaba la totalidad de los
procesos productivos dentro de sus instalaciones y con personal vinculado directamente a la
empresa, sin embargo, a finales de 2018 y principios de 2019. Se determind que era mas rentable

para la organizacion maquilar el ensamble de sus piezas, en centros satélites especializados que
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con los cortes realizados en la empresa fabrican las piensas, las pre planchaban y las
despachaban para empaque y distribucion. Lo cual lleva a que se realicen despido de personal y
cambios en el proceso productivo, ya que sélo se realiza el proceso de disefio y corte de manera
directa, por ende, no se han realizado estudios que determinen los tiempos y métodos empleados

dentro del nuevo sistema de produccion.

Figura 8.

Resultado area de produccién

H]l m2 m3 m4

Nota: Elaboracién del autor.

En este sentido por medio de la Figura 8 se logra evidencian que el area de produccién
presenta el 10% de sus etapas como una debilidad mayor, el 40% como una debilidad menor, el

42% como una fortaleza menor y tan solo el 8% como una fortaleza mayor.

8.5. Area de servicios y comercializacion
Dentro de los servicios de comercializacion intervienen el asesor comercial y 1os

vendedores de los puntos fisicos. Para esta seccion de la lista de chequeo aplicada se evaluaron
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aspectos como la entrada, el proceso, la salida y la retroalimentacion de la comercializacion sin

embargo es importante resaltar Lienzotex la realiza por medio de tercerizacion.

Tabla 8.
Area de servicio y comercializacion
AREA DE SERVICIOS Y COMERCIALIZACION

Cuestionario para la medicién | Se | No se | Calificacion
de indicadores aplica|aplica| 1|2 (3|4

Etapa Complemento (opcional)

¢La empresa realiza evaluaciones
para elegir el proveedor mas 2
adecuado?

¢Cuenta la empresa con personal
especializado en el éarea de
comercializacion y prestacién de
servicios?

¢Realiza la empresa
procedimientos y técnicas para
evaluar la calidad de los productos
comprados?

Entrada

¢Existen en la empresa técnicas
para el control de los inventarios 2
de los productos comprados?

;Tiene definidos los procesos
para comercializar y/o prestar el 2
servicio?
¢La empresa tiene un manual de
procesos?

¢Realiza la empresa pronésticos
de ventas, para programar sus 2
servicios y pedir productos?

¢Los productos cuentan con un
empaque especial?

¢ Tiene su producto caracteristicas
Proceso distintivas con respecto a la 2
competencia?

¢Realiza la empresa
procedimientos y técnicas para
garantizar la calidad de los 2
servicios que ofrece a sus
clientes?

¢Cuenta con el equipo suficiente
para comercializar y/o prestar 2
servicio?

;Las instalaciones, el equipo, la
maquinaria y las oficinas estan en 2
buenas condiciones?
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AREA DE SERVICIOS Y COMERCIALIZACION

Etapa

Cuestionario para la medicion
de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

;Se elaboran programas de
mantenimiento de equipos?

2

Complemento (opcional)

¢Los  recursos, equipos Yy
mercados estan ubicados en forma
estratégica?

¢La empresa solicita productos
para almacenar?

¢La empresa solicita productos
bajo pedido?

¢La empresa realiza el proceso de
reciclaje?

¢La empresa tiene procesos para
la disposicion de los residuos que
genera?

Salida

¢Se encuentran adecuadamente
distribuidas las instalaciones, de
manera tal que se aprovechan los
espacios y se reducen los tiempos,
para la prestacion del servicio?

¢La empresa posee equipos vy
herramientas tecnoldgicas para la
prestacion del servicio?

¢Laempresa almacena productos?

¢La empresa cuenta con un lugar
de almacenamiento?

¢Existen en la empresa técnicas
para el control de los inventarios
de los productos que se
comercializan?

;Se realizan programas de
distribucion?

¢La empresa utiliza medios de
distribucion como  camiones,
carros 0 motos?




70

AREA DE SERVICIOS Y COMERCIALIZACION

Etapa

Cuestionario para la medicion
de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

Complemento (opcional)

¢Cuenta la empresa con un
personal altamente capacitado y
especializado para ofrecer un
servicio excelente?

Retroalimentacién

;Se lleva a cabo el proceso de
retroalimentacion para  los
procesos de comercializacion y/o
prestacion de servicios?

¢ Tiene claridad de qué entidades
estan pendientes de su empresa?

¢(Es buena la relacion con los
grupos que regulan el
funcionamiento de su empresa?

¢ Pertenece a alguna asociacion?

¢Le ha contribuido positivamente
al area de comercializacion de su
empresa pertenecer a esta
asociacion?

Nota: Elaboracién del autor.

A partir de los resultados obtenidos, se identifica que la planeacion, organizacion,

direccion y control de Lienzotex es débil, lo que justifica la poca adaptabilidad a los cambios del

mercado que presenta la empresa, el desconocimiento en cargos medios y operativos de los

objetivos de la organizacién y la escasa medicién de resultados de la gestion comercial,

administrativa y operativa.

8.6. Area de innovacion y desarrollo

La empresa Lienzotex no cuenta con area de innovacion y desarrollo y tampoco dispone

de personal dedicado a esta tematica, observandose debilidades derivadas de esta deficiencia

(Tabla 9).



Tabla 9.

Area de investigacion y desarrollo
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AREA DE INVESTIGACION Y DESARROLLO

) ) L Calificacion
Cuestlonar_lo para la medicion de S_e No_se Complemento (opcional)
indicadores aplica |aplica| 1|2 (3| 4
¢Existe el area de lyD en la empresa? 1 1
¢Se cuenta con el personal idéneo para esto? 1 1
¢Cuenta la empresa con instalaciones de | y
1 1
D?
¢Son adecuadas las instalaciones de lyD?? 1 1
¢Se usan empresas externas para la |y D? 1 1
¢Asigna recursos para realizar investigacion? | 1 1
¢La empresa participa en proyectos de lyD? 1 1
¢La comunicacion entre el departamento de |
y D y otros departamentos de la empresa es 1 1
eficaz?
¢Utiliza la empresa algln tipo de app para sus 1 1
diferentes procesos?

Nota: Elaboracién del autor.

Se logra identificar que la empresa no cuenta con un departamento o con funciones en
cargos gerenciales orientados hacia la innovacion y desarrollo, catalogandolo como un factor
determinante e influyente en la escasa reinvencion que presento la organizacion en tiempos de
pandemia que los ha llevado a tener un déficit en ventas que ha afectado la estabilidad
organizacional, de la misma manera, al preguntar sobre la motivacion que se presenta por parte
de la alta gerencia hacia los empleados para comunicar ideas que puedan mejorar o facilitar el

posicionamiento en el mercado de la empresa, las personas entrevistadas respondieron que era
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nula y que no encontraban o facilitaban espacios 0 momentos para generar lluvias de ideas

orientadas a esto.

8.7. Area de sistemas de informacion
El area de sistemas de informacion es liderada por el gerente general de la empresa. Por
medio de los 17 items presentados a continuacion (ver Tabla 10) se describen sus fortalezas y

debilidades segun el contexto de la empresa Lienzotex.

Tabla 10.
Areas de sistemas de informacion
AREA DE SISTEMAS DE INFORMACION
. . . - Se | No se | Calificacion )
Cuestionario para la medicion de indicadores ; . Complemento (opcional)
aplica |aplica| 12|34

¢La empresa maneja sistemas de informacién? 1 3
¢Los sistemas de computo y de informacién de 1 3
la gerencia son adecuados?
¢La empresa cuenta con una pagina web? 1
¢La empresa cuenta con un correo electronico?
¢La empresa tiene asignada una persona para 1 4
atender la informacién de las redes sociales?
¢La empresa tiene licencia (s) de software? 1 1
¢Cuales?
¢Maneja productos con derechos reservados de 1 1
autor o copyright?
¢Todas las areas funcionales cuentan con 1 5
equipos de computo?
¢Los equipos de computo de las empresas estan 1 3
en buenas condiciones?
¢Se realiza mantenimiento a los equipos de 1 3
cémputo de la empresa?
¢El gerente de la empresa utiliza el sistema de 1 5
informacion para la toma de decisiones?
¢Existe un puesto de jefe de informacion o
director de sistemas de informacion en la| 1 1
empresa?
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AREA DE SISTEMAS DE INFORMACION

. . . - Se | No se | Calificacion )
Cuestionario para la medicion de indicadores ; . Complemento (opcional)
aplica |aplica| 12|34
¢ Los trabajadores de todas las areas funcionales
de la empresa contribuyen con entradas para el 1 2
sistema de informacion?
¢Conoce la empresa los sistemas de informacién 1 2
gue usan sus empresas rivales?
¢El sistema de informacion es facil de usar? 1 3
¢ Se capacita a los empleados en los sistemas de 1 2
informacion que tiene la empresa?
¢(La empresa mejora constantemente sus 1 1
sistemas de informacion?

Fuente: Elaboracion del autor.

Con respecto a los resultados dentro del &rea de sistemas de informacion se encontré que

a pesar de que dentro de la empresa se tiene implementado este sistema no se articula este con las

funciones de cada uno de los empleados lo cual puede generar pérdida de informacién al interior

de la organizacion.

Figura 9.
Resultado area de sistemas de informacion

Nl m2 m3

Nota: Elaboracién del autor.

4
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A traves de la Figura 9 se observa que el area de sistemas de informacion presenta el 24%

de sus etapas como una debilidad mayor, el 29% como una debilidad menor, el 29% como una

fortaleza menor y tan solo el 18% como una fortaleza mayor.

8.8. Area de talento humano, climay cultura organizacional

Por ultimo, el area de talento humano es liderada también por el gerente de la

organizacion para la cual se tuvieron en cuenta aspectos como la planeacion, seleccion de

personal, sistema de compensaciones, desarrollo, evaluacion, relaciones con el personal y la

salud ocupacional dentro de la entidad (Tabla 11).

Tabla 11.

Area de talento humano, clima y cultura organizacional

AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Etapa

Cuestionario para la
medicién de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

Complemento (opcional)

Planeacion y
seleccion

¢Cuenta la empresa con
departamento de recursos
humanos?

¢La empresa lleva a cabo
un procedimiento para el
reclutamiento de personal?

Por medio de anuncios
vanguardia

en

¢Cuenta la empresa con
fuentes confiables para la
basqueda de  posibles
candidatos para la vacante o
nuevo puesto?

¢Es clara la descripcion de
funciones, especificaciones
y requisitos del cargo?

¢Son eficientes los medios
por donde se publican las
vacantes?

¢Se tiene definido un
proceso para la
recopilacion de hojas de
vida?
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AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Cuestionario para la Se | No se | Calificacion
medicion de indicadores |aplica |aplical|1|2|3 |4

Etapa Complemento (opcional)

¢La empresa lleva a cabo
un procedimiento para la| 1 2
seleccidn del personal?

¢Se solicita la informacion
necesaria de los candidatos | 1 2
para el cargo?

(Se lleva a cabo la
entrevista a los candidatos

por parte del jefe de talento 4 2 Larealiza el gerente
humano?
¢Se realizan pruebas a los
candidatos (de
conocimiento, de 1 1
desempefio, de inteligencia,
psicoldgicas)?
(Se lleva a cabo la
entrevista con el jefe 1 3
inmediato  del  puesto
vacante?
¢Se lleva a cabo la
A . 1 3
verificacion de referencias?
:Se realizan visitas 1 1

domiciliarias?

¢Se le realizan examenes
médicos a la persona| 1 1
seleccionada?

¢La empresa lleva a cabo El gerente se encarga de este
un procedimiento para la| 1 2 procedimiento de manera
contratacion del personal? tradicional

¢La calidad del talento
humano con el que cuenta
la empresa corresponde a| 1 3
las necesidades y
exigencias de la empresa?

¢Son claros aspectos como
funciones, salarios, fechas
de iniciacién y terminacion,
tipo de contrato vy
beneficios que se
establecen en el contrato?

(El tipo de contrario que
utilizan es verbal?

(El tipo de contrario que
utilizan es escrito?
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AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Etapa

Cuestionario para la
medicién de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

Complemento (opcional)

¢El tipo de contrario que
utilizan es a término fijo?

1

3

(El tipo de contrario que
utilizan es a término
indefinido?

¢La empresa lleva a cabo
procesos de induccidn para
los empleados?

(Se lleva a cabo la
presentacion de la
organizacion, presentacién
de infraestructura,
presentacion del personal y
equipo de trabajo vy
presentacion de los
servicios del personal?

¢En la empresa hay manual
de funciones?

La empresa no cuenta con un
manual de funciones

¢Se encuentra especificado
cada cargo en un manual de
funciones?

¢Es clara la descripcion de
funciones y entrega del sitio
de trabajo?

¢Son claras las
especificaciones y
descripciones que se dan en
el proceso de induccion?

Compensaciones

¢La empresa cuenta con un
salario establecido
(especie, por tarea, sueldo
fijo, etc.)?

Sueldo fijo

:Se les reconocen
prestaciones a los
empleados (prima,
cesantias, vacaciones,
etc.)?

Cesantias y vacaciones

¢El nivel salarial y de
prestaciones es el
adecuado?

(Estan  los  empleados
afiliados a  seguridad
social?

Desarrollo

;Los empleados reciben la
formacién necesaria para
desempefiar correctamente
su trabajo?
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AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Etapa

Cuestionario para la
medicién de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

Complemento (opcional)

¢Laempresa le proporciona
oportunidades a los
empleados para su
desarrollo profesional?

¢La empresa brinda a sus
empleados apoyo para
realizar  programas de
capacitacion externos?

¢La empresa lleva a cabo
procesos de capacitacion
internos para los
empleados?

¢Se le brinda al personal la
oportunidad de ascender y
hacer carrera dentro de la
empresa?

Evaluacion

¢Cuenta el personal de la
empresa con habilidades
especiales como la
creatividad, iniciativa,
deseo de desarrollo
personal 'y profesional,
entrega al trabajo,
compromiso con la
empresa, etc.; que
contribuyen con el progreso
organizacional?

(Realiza la  empresa
evaluaciones de desempefio
a sus trabajadores, a fin de
incentivarlo y mejorar su
productividad?

Realizan algunas charlas generales

¢El personal estd informado
de la manera como
desempefia su trabajo?

Relaciones con el
personal

¢La empresa cuenta con
una cultura organizacional
basada en principios, ética
y valores?

¢ Todo el personal aplica los
principios  de  cultura
organizacional que tiene la
empresa?

¢La empresa cuenta con un
clima laboral agradable que
propicia un ambiente de
trabajo libre de tensiones?
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AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Etapa

Cuestionario para la
medicién de indicadores

Se
aplica

No se
aplica

Calificacion

1

2

3

4

Complemento (opcional)

¢Las relaciones entre el
personal son buenas?

¢La gerencia se encarga de
propiciar un buen ambiente
de trabajo?

¢EL trabajo en equipo es
bueno en todas las areas
funcionales?

¢Lamoral de los empleados
es alta?

(El personal esta
motivado?

¢En la empresa  se
desarrollan estrategias para
la  motivacion de los
empleados?

(El personal esta a gusto
con el trabajo que
desarrolla?

;Los empleados de sienten
participes de los éxitos y
fracasos de su é&rea de
trabajo?

(Es baja la rotacién de
empleados y el ausentismo?

Salud ocupacional

¢La empresa aplica
programas de salud
ocupacional y seguridad
industrial dentro de su
empresa?

¢;La empresa cuenta con
condiciones ambientales de
trabajo adecuadas para cada
cargo (iluminacion,
temperatura, ruidos, etc.)?

¢Se le brinda al personal la
formacion bésica sobre
Prevencion de Riesgos
Laborales previo a la
incorporacion al puesto de
trabajo?

(Estan claros y se dan a
conocer los protocolos en
caso de emergencia a todos
los empleados?

(El personal puede realizar
su trabajo de forma segura?
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AREA DEL TALENTO HUMANO, CLIMA Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Cuestionario para la Se | No se | Calificacion
medicion de indicadores |aplica |aplical|1|2|3 |4

¢La empresa le facilita los
Equipos de Proteccion
Personal necesarios a todos | 1 3
los empleados para
desempefiar su trabajo?

¢Las cargas de trabajo estan
bien repartidas?

Nota: Elaboracion del autor.

Etapa Complemento (opcional)

Se resalta que es positivo que la organizacion realice la vinculacion del personal de
acuerdo con lo establecido en la legislacion colombiana y que se garanticen las buenas relaciones
personales dentro de la organizacion, sin embargo, se considera importante evaluar si los
elementos de proteccion personal empleados son los adecuados para las funciones a desarrollar y
realizar un plan de compensaciones salariales basado en metas para el personal de mercadeo y
ventas.

Por otra parte, se considera como un factor positivo que la empresa se encuentre
constituida legalmente hace méas de 5 afios, ya que esta trayectoria en el mercado se puede
convertir facilmente en una estrategia de promocion a empresas o cliente final, orientandolos
hacia el apoyo a negocios nacionales por medio del colectivo “compra local” fundamentado en la

confianza de ser una organizacion con reconocimiento en la ciudad de Bucaramanga.
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Figura 10.

Resultado area de talento humano, clima y cultura organizacional

H]l m2 m3 m4

Fuente: Elaboracion del autor.

El area de sistemas de informacion presenta el 18% de sus etapas como una debilidad
mayor, el 36% como una debilidad menor, el 46% como una fortaleza menor y no presenta
ningun resultado en la etapa de fortaleza mayor (Figura 10).

A partir de estos resultados, se evidencia la falta de orientacion al logro presente en la
cultura organizacional empresa, ya que no cuenta con una planeacion estratégica, ni con
objetivos enfocados hacia la respuesta oportuna a los cambios presentes por la crisis econémica
originada por el COVID-19, resaltando que los tipos de contratacién de empleados fueron
modificados a obra o labor y se realizaron despidos ya que la organizacion no contaba con el
flujo de caja necesario para garantizar el pago de némina.

Con los resultados ya descritos se realizé la Matriz de Evaluacion de los Factores

Internos con la cual se pretendi6 recopilar y analizar la informacion mas relevante del entorno
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interno de la organizacion en términos de fortalezas y debilidades. En la Tabla 12 se muestra la
matriz realizada.

Para la construccion de esta matriz, se tuvieron en cuenta los postulados que propone
David en su libro de Conceptos de Administracion estratégica (2013). Asi mismo y teniendo en
cuenta que los elementos del analisis interno eran diversos, se realiz6 una reunion virtual con el
gerente de la empresa con el fin de priorizar la informacion mas relevante y poder realizar el
analisis previamente presentado. De esta manera, se seleccionaron los factores que tuvieron
mayor calificacion, argumentando que estos elementos resaltaron por ser los puntos mas fuertes
y débiles de la empresa, segun el diagndstico realizado.

En este sentido, inicialmente se deben organizar los factores internos clave detectados en
la compafiia en fortalezas y debilidades. Seguido de esto, se asigna para cada factor una
ponderacidn, la cual, segiin David (2013), debe ir de 0.0 a 1.0 de acuerdo con el grado de
importancia que tiene el elemento sobre el éxito de la empresa. La suma de todos los factores
debe ser igual a 1. Seguidamente se realizo la clasificacion de los factores, la cual debe ir de 1-4.
Las debilidades reciben clasificacion de 1 si son identificadas como una debilidad mayor o 2 si
son una debilidad menor, mientras que las fortalezas, recibieron clasificacién de 3 si eran
fortalezas menores o 4 si eran fortalezas mayores. Luego de esto se calculan las puntuaciones
ponderadas multiplicando la ponderacion inicial por la clasificacién para finalmente sumar todas
las puntuaciones ponderadas encontrando el valor total de situacion de la organizacion (David,

2013).
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Tabla 12.
Matriz EFI
Factores internos clave Ponderacion Clasificacion Puntuaciones
ponderadas

Fortalezas

1 Laempresa cuenta con una larga trayectoria en el mercado. 0,03 3 0,09
2 Seestimula la compra regional. 0,03 3 0,09
3 Laempresa cuenta con un registro contable actualizado. 0,07 4 0,28
4 Laempresa cuenta con fuertes fuentes de financiacion. 0,04 3 0,12
5  Serealizan labores de mantenimiento preventivo. 0,07 4 0,28
6  La organizacion incluye maquinaria de alta tecnologia. 0,05 4 0,2
7  Laempresa realiza proceso de reciclaje. 0,04 3 0,12
8  Laempresa cuenta con un sistema de informacidn propio. 0,03 4 0,12
9  El sistema de compensaciones de la empresa. 0,04 4 0,16
10 Existe una baja rotacién de personal. 0,05 4 0,2
Debilidades

1  Laempresa no cuenta con una planeacion estratégica. 0,09 1 0,09
2 El gerente es el que toma las decisiones de la entidad. 0,09 1 0,09
3 Hay fallas en la comunicacion interna del equipo de 0,04 2 0,08

trabajo.

4 No hay una estrategia de precios efectiva. 0,05 1 0,05
5  Laempresa no cuenta con un stock de producto terminado. 0,03 2 0,06
6  No existe un estudio de la distribucion de planta. 0,04 2 0,08
7  Laempresa terceriza la comercializacion del producto. 0,03 2 0,06
8  Laempresa no cuenta con un area de 1&D. 0,07 1 0,07
9  No existe un manual de funciones. 0,04 1 0,04
10 No se capacita al personal. 0,06 1 0,06
Total 1 2,34

Nota: Elaboracion del autor, basado en (David, 2013).

Con el resultado de la Matriz EFI se logra evidenciar que la empresa Lienzotex se

encuentra en un escenario débil, ya que su puntaje total de 2,34 se encuentra por debajo del

promedio general de una organizacion (2,50), exponiendo sus grandes debilidades que hacen

parte de la disminucién en el rendimiento y rentabilidad que ha tenido la empresa en los Gltimos

afios. Entre ellas se destacan la ausencia de un plan estratégico, las fallas en la comunicacion

interna, la ausencia de un estudio de distribucion de planta y la ausencia de un area de

investigacion y desarrollo. Con estos datos se espera poder proponer una serie de estrategias que

logren contrarrestar el efecto que han tenido estos factores sobre la organizacion.
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Para el desarrollo del andlisis externo, se utilizé la herramienta PESTEL para el analisis

del macroentorno de la organizacion. A continuacion, se presenta la informacion a partir de la

busqueda de informacion en diferentes fuentes actualizadas, asi como su interpretacion para cada

factor en términos de oportunidad o amenaza frente a la empresa estudiada (ver tablas 13-18).

Tabla 13.

Andlisis de los factores politicos

Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
Gobierno lanza convocatoria para la
fabricacién de productos para el sector salud. T
La iniciativa "Empresas por el
. . . empleo" es una oportunidad para
El Gobierno _Nacmnal hlz_o_un Ilamado_ a las todas las empresas de la region
empresas nacionales a participar para satisfacer .
. ., ya(que pueden mantenerse Oportunidad.
la necesidad de elementos de proteccion A .
actividad buscando mitigar los
personal en salud como batas manga larga ~
e . . dafios causados por la cuarentena
antifluido, gorros, polainas, caretas, visores, obligatoria (Covid-19)
guantes, tapabocas entre otros (EI Espectador, g '
2020).
El gobierno ha puesto a disposicion $12 El Programa Especial de
billones de pesos para garantizarles créditosa  Garantias (FNG) "Unidos por
pequefios empresarios. Colombia", espera mitigar el
impacto econémico generado por Ovortunidad
Por medio de la creacion de un programa de la pandemia del Covid-19 P
garantias, el gobierno busca otorgar préstamos ayudando con problemas de
a los pequefios y medianos empresarios del liquidez, despidosy
Politico  pais. (El Tiempo, 2020). sostenibilidad en el mercado.

Caida de las ventas en el sector comercio de
Colombia.

El sector del comercio ha sido uno de los mas
afectados a nivel nacional por la pandemia el
covid-19, més del 50% de los comerciantes
sefialan que sus ventas han disminuido cerca
del 80% durante la temporada de pandemia
(Diario Juridico, 2020).

Debilidades en el gobierno para gestionar la
crisis.

La falta de cohesion entre el gobierno central
y los gobiernos locales hizo que se tomaran
medias como el toque de queda y la
cuarentena de manera descoordinada.
(Rodriguez, 2020)

Situaciones como el cierre de
establecimientos no esenciales asi
como la cuarentena obligatoria y
la alza en el desempleo hacen que
el sector comercial sufra
consecuencias en sus utilidades. .

La falta de coordinacion en las
medidas restrictivas hizo que la
economia se viera afectada por
un aumento exponencial de casos
de Covid en el pais, retrasando la
apertura econémica.

Amenaza

Amenaza

Nota: Elaboracién del autor.
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Anélisis de los factores econémicos
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Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
Emprendimiento, solucidn para la crisis y Debido a la crisis econdmica
ayuda para la reactivacion. generada por la pandemia del
Covid-19, se ha presentado una
Tras el incremento de desempleo del pais, los  caida en la economia del 5,3%, Oportunidad
colombianos buscan maneras de generar dando paso a las economias
ingresos, dando paso a la innovacion (El informalesy a la creacion de
Tiempo, 2020). nuevos productos o servicios
innovadores.
La crisis econdmica generara cambios a
mediano y largo plazo. Los alivios financieros ofrecidos
por el Gobierno Nacional hacen
CEPAL entregd nuevas proyecciones de que los empresarios puedan
crecimiento para los paises de America cumplir con sus obligaciones Oportunidad
Latina y el Caribe. Recalca que la crisis financieras, de néminay acceder portunida
provocard en el mediano plazo cambios a alivios tributarios como el
estructurales en la organizacion productiva, aplazamiento del impuesto de
el comercio internacional y el actual modelo  renta, entre otros.
de globalizacion (CEPAL, 2020).
Desde el inicio de la pandemia,
se ha visto un decrecimiento en
las importaciones y las
Econdmico exportaciones nacionales,

La demanda de productos dentro del sector
textil ha disminuido.

Debido a la situacién a nivel mundial, la
demanda del sector textil en Colombia se
redujo en un 60% (Dinero, 2020).

Existe una alta competencia de precios
dentro del sector.

AUn en épocas de pandemia, los
colombianos han optado por comprar
tapabocas termosellados provenientes de
Estados Unidos y China (Dinero, 2020).

siendo esto una amenaza para el
sector y la economia del pais,
debido a que a raiz de esto los
paises se estan centrando en
adquirir productos de primera
necesidad para hacer frente a la
pandemia, frenando las otras
actividades industriales, por lo
que el comercio internacional de
estos productos se ha visto
reducido

Ademas de la disminucién de la
demanda, las importaciones
traidas de los paises asiaticos
hacia Colombia representan una
amenaza para las empresas
productoras del sector textil,
puesto que los productos
asiaticos tienen precios mucho
mas competitivos que los
productos elaborados en el pais.
(Dinero, 2020).

Amenaza

Amenaza

Nota: Elaboracion del autor.
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Anélisis de los factores sociales
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Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
. . Creacion de camparias de
La mayoria de las empresas en el pais han - .
responsabilidad social
adoptado y acelerado los procesos de X .
L . . empresarial con donativos al
Responsabilidad Social Empresarial. Lo
sector medico por compras de
Algunas de las empresas mas grandes del elementos o migracion de los Oportunidad
b : : rocesos misionales de
pais han logrado realizar aportes al sistema groduccién hacia elementos de
de salud, equipos y elementos de proteccion ” |
| " : proteccion personal y
personal (Revista Dinero, 2020). . .
bioseguridad.
. ) C La realizacion de este tipo de
Colombiamoda celebr6 su edicién namero , P
31 via online eventos alin de manera virtual
' genera una oportunidad en la
. L . eneracién de nuevas relaciones
La feria de la moda méas importante a nivel g ! . .
nacional se llevé a cabo de manera virtual comerciales entre empresarias Oportunidad
- ; . con proveedores y compradores,
con el fin de mantener activas las relaciones manteniendo de esta manera la
entre proveedores y compradores de este -
sector (Jelman, 2020) rentabilidad de las empresas del
Social ' ' sector.

El plan de expertos para mitigar el histérico
desempleo en Bucaramanga.

Bucaramanga alcanza el pico mas alto de
desempleo en la historia con el 18,8%,
estimandose un aumento en esta cifra ya el
sector del comercio en la ciudad y el area
metropolitana ha sido el més afectado (El
Tiempo, 2020).

El 47% de los trabajadores en Colombia son
informales.

Los negocios informales y micronegocios
involucran en aproximado a 5,7 millones de
personas en el pais, lo cual se ha reducido
drasticamente aumento los niveles de
pobreza monetaria (Rodriguez, 2020).

Los indices de desempleo
actuales en la ciudad reflejan
que hay menor capacidad de
inversion y los gastos en las
finanzas familiares han sido
reducidos drasticamente, dando
prioridad a gastos de vivienda 'y
alimentacion.

La disminucion del poder
adquisitivo de las personas hace
que estas cambien sus patrones
de consumo, los cuales en la
actualidad se encuentran
centrados en alimentacion y
recreacion.

Amenaza

Amenaza

Nota: Elaboracion del autor.



Tabla 16.

Anélisis de los factores tecnoldgicos
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Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
El e-commerce toma protagonismo durante
el coronavirus. )
Desarrollo de nuevos métodos
. - de pago con precios bajos de .
En cuanto al comercio electronico Pago P JOS Oportunidad
. . . comisién para emprendimientos
sobresalen en Colombia las industrias del .
. . . y Mipymes.
turismo, tecnologia, moda, entretenimiento,
salud y belleza (Colombia Fintech, 2020).
L . Se genera una migracién de
Como parte de la transformacion gracias a la . .
. S compra de los clientes hacia
pandemia, los medios digitales son la o
. canales digitales y pasarelas de
principal fuente de ventas. . o
pagos virtual, por consiguiente,
. L se considera que es una .
De la mando de la reinvencion muchas . q A Oportunidad
. oportunidad para disminuir los
empresas del pais exploraron los canales de
L P costos de venta y crear canales
comunicacion digitales, los cuales ayudan a ; S .
. . virtuales de promocién abajo
generar ingresos mientras se controlan los
- . costo como lo son las redes
Tecnolbgico costos (El tiempo, 2020).

En Colombia el 78% de las empresas de la
industria textil y de confecciones son
microempresas.

Lo cual indica que de esta actividad se
benefician aproximadamente 600.000
personas en el pais (Dinero, 2020).

Las nuevas generaciones son las que méas
interacttian con el medio digital.

Segun las estadisticas de la Comision de
Regulacién de Comunicaciones y
Observatorio e-commerce de cada 10
internautas mayores de edad, sélo 2 hacen
compras por internet.

sociales.

La baja tecnologia implementar
en pequefias empresas hace que
su produccidn este sujeta a la
mano de obra.

La modalidad de compras en
linea disminuye en gran medida
el mercado objetivo de la
industria textil, concentrdndose
s6lo en la poblacion joven.

Amenaza

Amenaza

Nota: Elaboracién del autor.



Tabla 17.

Anélisis de los factores ecologicos
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Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
La industria textil busca avanzar en materia
de sostenibilidad. Lo anterior es una oportunidad
para la industria, ya que la
La entidad Control Union Certifications ha sostenibilidad brinda medidas .
: . . - . : Oportunidad
venido trabajando en la implementacion y de ahorro y posicionamiento a
certificacion de buenas practicas sociales y las organizaciones que puedan
ambientales sobre cadenas de suministro de  implementarla.
maés de 70 paises (Dinero, 2020).
Empresas como Epson avanzan en la
impresion digital sobre tela. La aplicacion de nuevas
técnicas dentro del sector textil
Los avances en la impresion digital aportan  y de la confeccion es visto como .
. ; . : Oportunidad
ventajas en la cadena de valor de la industria  una oportunidad al hablar de
textil lo cual ayuda a innovar desde el innovacion y valor agregado
proceso de disefio hasta la fase productiva dentro del sector.
(ACIS, 2020).
No existe una conciencia ambiental dentro
. i El consumo de recursos

del sector textil y de la confeccion. N

-~ naturales y la contaminacion

Ecoldgico

En paises como Colombia, la riqueza en
recursos naturales ha hecho que
consumidores y empresarios no comprendan
la importancia de la sostenibilidad
(Portafolio, 2019).

Los modelos de compra de ropa usada han
tomado protagonismo dentro del pais.

El sector textil y de la confeccion produce
cerca de 1,200 millones de toneladas de Co»
al afio, consume cerca de 93.00 millones de
metros clbicos anuales y contamina suelos
por medio de uso de telas sintéticas. En
respuesta a eso, el modelo de economia
circular se ha adoptado al sector de la moda,
entrando en Colombia la modalidad de
comprar ropa de segunda mano (Fajardo,
2020).

son aspectos que a largo término
generan mayores costos para
una organizacion dentro del
sector, lo cual impacta de
manera directa en sus ingresos.

Amenaza

A pesar de que lo anterior
genera un impacto medio
ambiental positivo, afecta de
manera negativa a las empresas
productores de textiles en
quienes la demanda se veria
disminuida al alarga el ciclo de
vida de las prendas de vestir.

Amenaza

Nota: Elaboracién del autor.
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Tabla 18.
Anélisis de los factores legales

Factor Noticia Efecto sobre la empresa Interpretacion
Decreto 682 de 2020 L
Aun cuando la materia prima
: . como las telas no se encuentran
Por medio de esta normativa se reglamente incluidas dentro del dia sin IVA
la exencion del impuesto sobre las ventas la venta de prendas de vestir ’ Oportunidad
durante el afio 2020 el cual incluye prendas P
. e X . aumenta la demanda de estos
de vestir (Ministerio de Hacienda y Crédito roductos
Pdblico, 2020). P :
Decreto 1168 de 2020 Por medio de este decreto,
varios empresas del sector
A partir del 1ro de septiembre entr6 en Irggnuiztire;?cl)Xscuosnc])e?;:éiones a Oportunidad
regulacion | fase de asilamiento selectivo y . perac ’
. L S excepcion de bares, discotecas,
distanciamiento individual responsable. ;
licoreras, entre otros.
Legal Resolucion 844 de 2020 Con esta resolucién se dio paso

El Presidente de la Republica anuncia
declaratoria de emergencia sanitaria y puesta
en marcha de rigurosas medidas para
contener la pandemia del coronavirus
(COVID-19) (Minsalud, 2020).

Decreto 462 de 2020

Mediante esta normativa se restringio la
exportacion de producto relacionados con la
emergencia sanitaria por la Covid 19 como
es el caso de tapabocas, prendas anti fluidos,
entre otros.

a la restriccion comercial a nivel
nacional, el cierre temporal de
fabricas, restaurantes y
diferentes sectores econémicos
del pais con la finalidad de
prevenir el contagio.

La restriccion en cuanto a las
exportaciones hizo que varias
empresas dentro del sector textil
y de la confeccion se frenaran
en cuanto a las ganancias que
pudieron haber generado a
causa de la pandemia.

Amenaza

Amenaza

Nota: Elaboracién del autor.

Complementario al analisis realizado, se construy6 una Matriz de Evaluacion de los
Factores Externos (EFE), la cual busco analizar el impacto que tienen los factores descritos y la
posicidn gue tiene actualmente Lienzotex frente a los mismos. Para su elaboracion se tom6 como
referencia el postulado de David (2013) en el cual explica los pasos para la ejecucion de esta
evaluacion. Se inicia con la organizacién de los factores estudiados en el PESTEL dentro de las
categorias de oportunidades y amenazas. Para cada uno de estos factores se debe asignar una
ponderacién entre 0.0 y 1.0, la cual se relaciona con la importancia que tiene el factor para que la
empresa tenga éxito dentro del sector. Esta evaluacion se realizd en compaiiia del gerente de

Lienzotex. Seguido de esto se da una clasificacion de los factores teniendo en cuenta una escala
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que va de 1-4, la cual determina la eficacia que tienen las estrategias actuales de la empresa sobre

la respuesta de la misma ante los factores externos. En esta escala David propone que 4 = a una

respuesta superior, 3 = una respuesta mayor al promedio, 2 = una respuesta promedio y 1 = una

respuesta deficiente. Por ultimo, para conocer la puntuacion ponderada de cada factor se

multiplica el valor de la ponderacion inicial con la clasificacion y al tener todos estos datos, se

suman las puntuaciones para dar el resultado final de la matriz (David, 2013). Con base a esta

informacidn en la Tabla 19 evidencia los resultados de la matriz EFE realizada para la

organizacion.

Tabla 19.
Matriz EFE
Factores externos clave Ponderacién Clasificacion Puntuaciones
ponderadas

Oportunidades

1  Convocatorias del Gobierno Nacional. 0,01 1 0,01
2 Créditos a empresarios 0,06 2 0,12
3 Auge del emprendimiento 0,02 4 0,08
4 Cambios en la economia. 0,02 2 0,04
5  La Responsabilidad Social Empresarial. 0,03 1 0,03
6  Colombiamoday su version virtual. 0,06 2 0,12
7  El e-commerce toma protagonismo durante el coronavirus. 0,07 3 0,21
8  Medios digitales son la principal fuente de ventas. 0,07 2 0,14
9  Sostenibilidad en la industria textil. 0,03 2 0,06
10 Avances en la impresion digital sobre tela. 0,02 1 0,02
11 Decreto 682 de 2020. 0,04 1 0,04
12 Decreto 1168 de 2020. 0,08 3 0,24
Amenazas

1  Caida de las ventas en el sector comercio de Colombia. 0,08 1 0,08
2 Debilidades en el gobierno para gestionar la crisis. 0,02 3 0,06
3 Disminucion en la demanda dentro del sector textil. 0,06 2 0,12
4 Existe una alta competencia de precios dentro del sector. 0,06 2 0,12
5  Altos indices de desempleo en Bucaramanga. 0,07 1 0,07
6  El47% de los trabajadores en Colombia son informales. 0,01 4 0,04
7 Alto porcentaje de microempresas en la industria textil. 0,02 2 0,04
8  Las nuevas generaciones y los medios digitales. 0,05 1 0,05
9  Baja conciencia ambiental dentro del sector textil. 0,02 2 0,04
10 Economia circular en el sector textil. 0,01 4 0,04
11 Resolucién 844 de 2020. 0,08 2 0,16
12 Decreto 462 de 2020. 0,01 4 0,04
Total 1 1,97

Nota: Elaboracion del autor basado en (David, 2013).
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El resultado de esta matriz determina la posicion de la empresa frente a las situaciones
del mercado al cual hace parte y también su posicion frente a las oportunidades y amenazas
actuales. En este sentido, se logra observar que el resultado final de la Matriz EFE fue de 1,97, el
cual denota una evidente posicion débil la cual es en parte explicada por la situacion financiera
que venia presentando la empresa sumado a las consecuencias de la pandemia sobre la economia
global. De esta manera, factores como la caida de las ventas en el sector comercial, la alta
competencia de precios en el sector y la baja conciencia ambiental dentro del sector textil son
elementos que no se pudieron sobrellevar y que afectaron la rentabilidad de la organizacion,
evidenciandose falencias en las medidas que tiene esta para reaccionar ante las amenazas del
medio. Estos datos junto con la informacion expuesta por medio de la Matriz EFI seran
utilizados mas adelante para la construccion de la matriz DOFA y la propuesta de las estrategias.

Para culminar la seccion del analisis interno y externo se realizo la matriz de perfil
competitivo, dentro de la cual se comparan dos empresas competidoras junto con la organizacion
a estudio, determinando el impacto que tienen los factores clave de éxito sobre ellas. De esta
manera y mediante una reunion en conjunto con el gerente y el asesor comercial de Lienzotex, se
establecio que dos de los competidores mas relevantes para la empresa son Comertex y
Distrihogar, quienes ofrecen lineas institucionales para hospitales y hoteles respectivamente.
Siguiendo el esquema planteado por Ortiz (2017), se realiz6 la matriz que se encuentra en la
Tabla 20.

Para su desarrollo, se organizaron los factores clave de éxito de acuerdo con las
categorias que postula Ortiz (2017); clientes, mercado, producto y tecnologia. Para cada uno de
estos factores se debe asignar una ponderacion entre 0 y 1, segun la relevancia que representan

cada uno de ellos para alcanzar el éxito de la empresa. La suma de estas ponderaciones debe ser
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igual a 1. De igual manera cada uno de estos elementos deben ser calificaciones con
numeraciones entre 1y 4, siendo 4 = a una fortaleza mayor, 3 = a una fortaleza menor, 2 = una
debilidad menor y 1 = una debilidad mayor. Con estos valores se calculan las puntuaciones
ponderadas multiplicando las ponderaciones de cada factor por su clasificacion. Estas
ponderaciones totales se suman, encontrandose el valor total por empresa, comparando los

valores entre si y realizando un analisis de acuerdo con su puntuacion (Ortiz, 2017).

Tabla 20.
Matriz de Perfil Competitivo
Factores clave de éxito Pond Lienzotex Comertex DistriHogar
C P C P C P

Categoria de Clientes

Lealtad del cliente 0,06 3 0,18 4 0,24 3 0,18

Calidad del servicio 0,07 4 0,28 4 0,28 4 0,28

Satisfaccion del cliente 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4
Categoria de Mercado

Competitividad de precios 0,09 2 0,18 3 0,27 3 0,27

Participacion en el mercado 0,15 2 0,3 4 0,6 4 0,6

Crecimiento de la organizacion 0,05 3 0,15 4 0,2 4 0,2
Categoria de Producto

Calidad del producto 0,15 3 0,45 4 0,6 4 0,6

Eficiencia en procesos 0,07 2 0,14 3 0,21 3 0,21

Calidad en proveedores 0,08 3 0,24 4 0,32 4 0,32

Categoria de Tecnologia

Investigacion en innovacién 0,06 1 0,06 4 0,24 4 0,24

Tecnologia utilizada 0,07 2 0,14 4 0,28 4 0,28

Inversion en investigacion 0,05 1 0,05 3 0,15 4 0,2

Total 1 2,47 3,79 3,78

Nota: Elaboracion del autor basado en (Ortiz, 2017).

Para la realizacion de la calificacion de los factores clave de éxito de las empresas
competidores fue necesario comunicarse con personal del area de mercado de las empresas
Comertex y Distrihogar quienes aportan la informacidn necesaria para realizar dicha matriz. A
través de la evaluacion realizada por categorias, fue posible determinar que de las tres empresas,
Comertex es quien se encuentra mejor posicionada dentro del mercado, seguida de Distrihogar y
Lienzotex. Dentro de los puntos fuertes de la organizacion estudiada se encontraron la calidad

del producto, la participacién dentro del mercado regional y la satisfaccion de sus clientes,



mientras que sus mayores debilidades se encuentran enfocadas hacia la investigacion e

innovacion, asi como las inversiones enfocadas en esta area.

92
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10. Direccionamiento estratégico

Como parte del segundo objetivo especifico planteado se construyo el direccionamiento
estratégico para la empresa Lienzotex en donde se incluyd la propuesta de la mision, vision y los
valores corporativos los cuales constituyen la cultura de la organizacién y se exponen a

continuacion.

10.1. Mision

La mision de una organizacién denota su razon de ser y su objetivo principal dentro de un
mercado. De esta manera, la mision contiene elementos como la actividad principal de una
empresa, como se lleva a cabo, cuél es la propuesta de valor que presenta la entidad, a qué
publico se encuentra dirigida y cudl es su factor diferenciador (Espinosa, 2019). Teniendo en

cuenta lo anterior se presenta la mision para la empresa Lienzotex:

Nuestro propdsito es generar satisfaccion a nuestros clientes por medio de la fabricacion
y comercializacion de ropa de cama y toallas especializadas para los sectores hoteleros,
hospitalarios y del hogar, cumpliendo con los mas altos estandares de calidad, durabilidad y

confort.

10.2. Vision
Por otra parte, la vision de una empresa hace referencia a las metas que esta pretende
alcanzar en un tiempo establecido. Es decir que la vision determina a donde quiere llegar la

empresa o lo que se quiere lograr a futuro. De esta manera la vision puede contemplar hacia que



94
direccion se debe enfocar la organizacion en términos de creacion de nuevos productos y
servicios, el mercado objetivo, la zona a la cual se encuentra orientada, entre otros aspectos
(Espinosa, 2019). Teniendo como base la naturaleza de la empresa Lienzotex se constituyd como

vision:

Lienzotex se proyecta para el afio 2025 como una empresa lider dentro del departamento
de Santander, destacandose por su rapido crecimiento en el mercado gracias a la confeccion y
venta de productos de alta calidad y gran utilidad en los sectores de turismo, hogar y entidades

de salud.

10.3. Valores corporativos

Con respecto a los valores corporativos, estos se centran en los principios que direccionan
la cultura organizacional y el comportamiento al interior de la empresa, estableciendo la
actuacién de los colaboradores frente a proveedores, pares, competidores y clientes (Samsing,
2019). De acuerdo con la mision, visién y politicas que quieren expresarse dentro de Lienzotex
se tuvieron en cuenta los siguientes valores corporativos:

Calidad: Trabajamos cumpliendo con los estandares de calidad propuestos para cada uno
de nuestros nichos de mercado, buscando lograr un rapido posicionamiento y factor que logre
diferenciar nuestros productos con los de la competencia.

Eficiencia: Nuestro equipo de trabajo realiza sus tareas basado en el principio de
eficiencia, ya que para nosotros como organizacion es importante trabajar de manera agil y

segura buscando alcanzar nuestros objetivos y metas.
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Innovacion: Lienzotex busca trabajar siempre en pro del cambio, investigando sobre
nuevas técnicas, tecnologias, materias primas y procesos que permitan aumentar su
productividad, mejorar la calidad de los bienes fabricados y disminuir el impacto medio
ambiental que pudiera ser generado a causa de su operacion.

Responsabilidad: Cada uno de nuestros colaboradores entiende y asume su rol dentro de
la empresa, tomando consciencia de la importancia de sus funciones para lograr las metas
corporativas. De esta manera, Lienzotex se siente comprometido con sus proveedores, clientes y
entre su mismo equipo laboral, trabajando por un mismo fin.

Servicio: Trabajamos para nuestros clientes y entendemos el valor que representa para
ellos cumplir con sus necesidades y expectativas. De esta manera, brindamos una atencion

integral a nuestros clientes internos y externos.



96

11. Disefio de estrategias, metas y objetivos

La seccion correspondiente al disefio de estrategias, metas y objetivos esta constituida por
diferentes etapas: la primera corresponde a la generacion de estrategias de manera global para la
empresa, las cuales provienen de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
anteriormente detectadas. Se utilizaran las pautas que expone Ortiz (2017) en su documento
“Guia metodologica de direccionamiento estratégico”. En ¢él, se describe que la matriz DOFA es
un medio para llegar a proponer las estrategias de la empresa, las cuales se clasifican en
estrategias de integracion, intensivas, de diversificacion, defensivas, de liderazgo de costo,
diferenciacion, y segmentacion. Al tener las estrategias, la autora proponer agruparlas por medio
de retos estratégicos, segun la similitud de su naturaleza (Ortiz, 2017). De esta manera, posterior
a la presentacion de la DOFA, se encontraran los tres retos estratégicos postulados para
Lienzotex.

A partir de los retos estratégicos se definieron los proyectos estratégicos, los cuales dan
respuestas a dichos retos. En el caso de la empresa Lienzotex, se determinaron tres proyectos
estratégicos, cada uno con sus objetivos a largo plazo, los cuales seran el foco del Cuadro de
Mando Integral (CMI). Dentro de la tercera fase de este apartado, se comienza a construir el
CMI, tomando como primer paso la elaboracion del mapa estratégico, en el cual se organizan los
objetivos a largo plazo propuestos para la empresa, dentro de las 4 perspectivas del CMI.

Finalmente, se disefid el plan de implementacion para las estrategias de la empresa
Lienzotex, teniendo en cuenta el planteamiento de Ortiz, en el cual, por medio de los proyectos
estratégicos, se construyen los objetivos SMART para cada una de las fases que deben llevarse a

cabo dentro de cada proyecto. Asi mismo, desde estos objetivos se despliegan los indicadores,
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los cuales seran parte del sistema de medicion y seguimiento de las propuestas de

implementacion.

11.1. Matriz DOFA

Para iniciar entonces el presente apartado, se desarroll6 una matriz DOFA, en la cual se
ingresaron las variables de mayor peso para la organizacion. Lo anterior fue determinado
haciendo uso de los resultados de las matrices EFI y EFE. Por medio de la Tabla 21 se muestra la
DOFA creada para la empresa Lienzotex con cada una de las estrategias propuestas segun su

escenario FO, FA, DOy DA.



Tabla 21.
Matriz DOFA
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Factores internos

01

02

03

04

Al

A2

A3

A4

Factores externos

Oportunidades

Créditos a empresarios

El e-commerce toma protagonismo durante
el coronavirus.

Medios digitales son la principal fuente de
ventas.

Decreto 1168 de 2020.

Amenazas

Caida de las ventas en el sector comercio de
Colombia.

Disminucion en la demanda dentro del sector
textil.

Existe una alta competencia de precios
dentro del sector.

Resolucion 844 de 2020.

Fortalezas

Debilidades

F1

F2

F3

F4

El

E2

E3

E4

E5

E6

E7

E8

La empresa cuenta con un registro contable
actualizado.
Se realizan
preventivo.
La organizacion incluye maquinaria de alta
tecnologia.

labores de mantenimiento

Existe una baja rotacion de personal.

Estrategias FO

F103 (Innovacién) Implementar
herramientas electronicas para procesos
dentro del area contable.

F401 (Statu quo) Crear un programa de
distinciones y bonificaciones para el talento
humano.

F2F304 (Liderazgo en costo) Disefiar e
implementar un sistema de Gestion de
Calidad.

F40102 (Liderazgo en costos) Capacitar
al personal con respecto a las ventas en
linea.

Estrategias FA

F3F4A3 (Innovacion) Crear el
departamento de 1&D.
F2F3A1A3  (Innovacion)  Desarrollar

productos con nuevas caracteristicas como
mayor durabilidad y secado rapido.
F1A1A2A3 (Penetracion de mercado)
Establecer precios especiales por compras
de grupos de productos.

F3A4 (Desarrollo de mercado) Ampliar el
mercado objetivo hacia otras zonas
geogréficas.

D1

D2

D3

D4

E9

E10

Ell

E12

E13

E1l4

E15

E16

La empresa no cuenta con una planeacion
estratégica.

El gerente es el que toma las decisiones de la
entidad.

Hay fallas en la comunicacion interna del
equipo de trabajo.

No existe un estudio de la distribucion de
planta.

Estrategias DO
D1D20203 (Penetracién de mercado) Crear

un plan de marketing digital para la
organizacion.

D3D402 (Liderazgo en costo) Crear grupos de
trabajo por &reas dentro de la organizacion.

D30204 (Innovacion) Ampliar los canales de
informacion interna de Lienzotex.

D401 (Diferenciacion) Establecer una
distribucion de planta que permita optimizar la
produccion de la empresa.

Estrategias DA
D1D2A3 (Diversificacion no relacionada)
Crear nuevas lineas de productos buscando
ampliar el nicho del mercado objetivo.

D1D4A3A4 (Liderazgo en costo) Estandarizar
los procesos productivos.

D1A3 (Penetracion de mercado) Crear un
sistema de promociones.

D1D3A1A2 (Integracion horizontal) Crear
alianzas estratégicas con comercializadoras del
sector.
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Retos estratégicos

R1 (E1IE5E6E11) Desarrollo tecnoldgico: Introduccion de elementos tecnoldgicos innovadores que permitan mejorar los procesos internos de trabajo y la
calidad del producto terminado.

R2 (E7TESE9E13E15E16) Desarrollo del mercado: Expansion del mercado objetivo por medio de la fabricacién de nuevos productos, la ampliacion de nuevos
puntos de venta y estrategias de marketing.

R3 (E2E3E4E10E12E14) Optimizacion de los recursos Potenciar la utilizacion de los recursos con el fin de mejorar los procesos y la calidad de los productos.

Nota: Elaboracion del autor.

Por medio de este esquema se crearon unas estrategias a partir de la informacién propia de la empresa y su situacién actual en
el mercado. Ademas se plantearon los retos estratégicos los cuales enfocan las 16 estrategias propuestas en 3 grupos de tematicas las

cuales seran usadas posteriormente para detallar el plan de implementacion. Cada una de estas estrategias se explican a continuacion.
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11.1.1. Estrategias FO

11.1.1.1. F103 (Innovacion) Implementar herramientas electronicas para procesos
dentro del area contable. Esta estrategia hace parte del grupo de medidas relacionadas con la
innovacion. Teniendo en cuenta que dentro de las fortalezas de Lienzotex se encuentran los
procesos relacionados con la contabilidad, se propone elaborar e implementar un sistema
contable electrénico a partir de la informaciéon financiera con la cual cuenta actualmente la
empresa. De esta manera y por medio de esta estrategia se busca integrar las Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacion (TIC) dentro de los procesos de la empresa con el fin de
optimizar el funcionamiento dentro del area, teniendo siempre a la mano la informacion contable
y financiera en el menor tiempo posible y de manera actualizada, lo cual contribuye a un
aumento en la productividad de la organizacion y la toma de decisiones oportunas desde la
direccion de la empresa.

Por medio de la eleccién de la herramienta contable se espera optimizar los diferentes
procesos que permitirdn mejorar la toma de decisiones para acelerar el crecimiento de la
empresa. Para esta evaluacion, se seleccionaran 5 herramientas electronicas y por medio de una
valoracion por puntos, se escogera el software que obtenga la mayor calificacion a partir de las
variables precio, prueba gratuita, cantidad de facturas electronicas/mes, cantidad de usuarios y

soporte (ver Tabla 22)
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Tabla 22.
Softwares seleccionados
Variable XUBIO ALIADDO ALEGRA \gggl&g LOGGRO
Precio $60.000 $64.000 $60.000 $60.000 $52.800
Prueba gratuita Si Si No No Si
Cantidad de
facturas 30 100 Ilimitadas - 25
electrénicas/mes
Cant@ad de 1 2 2 i 1
usuarios
Soporte E-mail - Chat - E'ma”f Chat - - Chat
Teléfono

Nota: Elaboracién propia

A continuacion, se evalla cada uno de los softwares seleccionados a partir de la

importancia de cada variable para la empresa. La escala de calificaciones es la siguiente:

5=Muy importante

4=Importante

3=Normal

2=Poco importante

1=Nada importante

Tabla 23.
Evaluacion por puntos
Variable Peso XUBIO ALIADDO ALEGRA WORLD OFFICE LOGGRO
Pond | Calif. | Pond | Calif. Pond Calif. Pond Calif. Pond Calif.

Precio 0,3 4 1,2 2 0,6 4 1,2 4 1,2 5 1,5
Prueba gratuita 0,2 5 1,0 5 1 5 1 2 0,4 5 1
Cantidad de
facturas 0,3 3 0,9 4 1,2 5 1,5 1 0,3 2 0,6
electronicas/mes
Cantidad de 01| 4 04 | 5 | 05 5 05 2 0,2 4 0,4
usuarios
Soporte 0,1 4 0,4 2 0,2 5 0,5 2 0,2 3 0,3
Total 1 3,9 3,5 47 2,3 3,8

Nota: Elaboracion propia
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La evaluacion de la Tabla 23 presenta al software ALEGRA como la herramienta
electronica que mas se adapta a las necesidades de la empresa a partir de las variables analizadas.
El software seleccionado estara sujeto a una valoracion posterior para analizar su funcionalidad a
partir de nuevas variables que se podrian considerar en un futuro, asimismo, sera se establecera
un cronograma para capacitar al personal sobre el manejo del mismo. Por Gltimo, se realizara la
etapa de transicion del esquema contable antiguo hacia el automatizado, estableciendo tiempos
de implementacion y de entregas. Esta sera la etapa mas larga de la estrategia y en ella se contara
con la asistencia del contador como lider del proceso y el apoyo de los profesionales en el area
sistemas con el fin de evitar errores durante la implementacién del programa. A continuacion, se
presenta una breve guia practica para utilizar adecuadamente este software:

1. Crear un banco: Esta funcion permite registrar todas las transacciones realizadas en el

sistema y asociarlas a la cuenta de banco seleccionada (ver Figura 11)

Figura 11.
Crear un banco

Seleccionar
Bancos

Seleccionar
banco

Ingresar Ingresar
nombre de saldo
la cuenta

Guardar

Nota: Elaboracion propia
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2. Elaborar una factura: Una de las ventajas que ofrece Alegra es que posee una interfaz
intuitiva, con la cual se podréa elaborar facilmente todas las facturas de negocio (ver

Figura 12)

Figura 12.
Elaborar una factura

Ingresara
la cuenta

Crear un
cliente

Registrar
un Guardar

producto

Nota: Elaboracion propia

3. Registrar un gasto: Mediante esta funcion se podran llevar un control de los egresos o
salidas de dinero de la empresa, los cuales podras asociar a facturas de proveedor o a

cuentas contables

4. Saldos iniciales: Permite ingresar los saldos iniciales y la informacion de la empresa
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Figura 13.
Saldos iniciales

Ingresar
informacién

Ingresar saldos
iniciales

Registrar
facturas
globales

Guardar

Nota: Elaboracion propia

11.1.1.2. F401 (Statu quo) Crear un programa de distinciones y bonificaciones para
el talento humano. Al relacionar el programa de distinciones y bonificaciones con el statu quo
se hace referencia a la realizacion de cambios que busquen mejorar la situacion emocional y
motivacional de los empleados al interior de la organizacién. De esta manera, se busca de
manera indirecta un aumento en el rendimiento y la productividad del equipo de trabajo. La
finalidad de este programa de distinciones y bonificaciones es que los colaboradores se sientan
atraidos hacia el cumplimiento de metas mensuales dentro de cada una de sus areas. Esto ademas
de aumentar el rendimiento del trabajo, genera una sana competencia y mejora el clima laboral
dentro de la organizacion lo cual se ve reflejado en trabajadores méas productivos.

Para la realizacion de esta estrategia, se debe incluir dentro del equipo de trabajo de la
empresa a una persona especialista en el area de talento humano, quien sera la responsable de la
implementacion y seguimiento de este programa. El profesional en recursos humanos debera

definir en primera medida el presupuesto que se destinara para el plan de bonificaciones, en
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conjunto con el gerente de la organizacion. Asimismo, durante esta etapa es necesario determinar
si los incentivos seran de tipo econdmico o0 no econdémico, segun la situacién financiera de la
entidad al momento de la preparacion de la estrategia.

Con respecto al sistema de compensaciones se reviso la compensacion fija y variable

e Compensacion fija

La compensacién fija corresponde al dinero que recibe el trabajador como salario y
beneficios legales cuyo valor esta ligado a su cargo dentro de la empresa. En la Tabla 24 se

presentan los valores correspondientes

Tabla 24.
Compensacidn fija mensual

No de Subsidio de Compensacion Compensacion

Cargo Salario basico mensual*N°
personas transporte mensual
empleados

Gerente
General. 1 $1.650.000 $106.454 $1.756.454 $1.756.454
Vendedor
Punto 2 $908.526 $106.454 $1.014.980 $2.029960
fisico.
Operario 1 $908.526 $106.454 $1.014.980 $1.014.980
produccion.
Asesor 2 $908.526 $106.454 $1.014.980 $2.029960
comercial.
Contador. 1 $1.200.000 $106.454 $1.306.454 $1.306.454

Nota: Elaboracion propia

e Compensacion variable

El plan de incentivos y bonificaciones incluye a los trabajadores del area operativa y de
ventas con base en unas metas propuestas por la empresa a partir del historico de ventas y las
proyecciones para ciertas temporadas del afio. Si el trabajador cumple estas metas se dara
incentivo econdmico del 10% sobre su salario fijo mensual. Las metas estan directamente
relacionadas con la tarea principal confiada a cada trabajador, por medio de las cuales se busca

brindar un incentivo para mejorar su rendimiento y productividad
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Tabla 25.
Compensacion variable

o S o, 2 @

e 5 § T & e ¢ g E 5 £ %

Cargo 2 5 c S ] 5 E S o 2 ] 3

W @ = < = S = < 2 8 3 k2]

N z a
Vendedor Punto fisico. 8% 12% 8% 15% 12% 20% 15% 18% 20% 10% 25% 40%
Operario produccion. 8% 12% 8% 15% 12% 20% 15% 18% 20% 10% 25% 40%
Asesor comercial. 8% 12% 8% 15% 12% 20% 15% 18% 20% 10% 25% 40%

Nota: Elaboracion propia

De igual forma, dentro de este plan se deben incluir el esquema de evaluacién de los
empleados, lo cual estara enlazado con el sistema de indicadores que se propone al final de este
documento. Una vez planteado el proyecto, sera comunicado a todo el personal de la institucion
por medio de reuniones virtuales y correos electrénicos que contengan la informacién

concerniente al plan elaborado.

11.1.1.3. F2F304 (Liderazgo en costo) Disefiar e implementar un sistema de Gestion
de Calidad. La importancia de un Sistema de Gestion de Calidad dentro de una organizacion
radica, no sélo en la mejoria del producto final por la optimizacion de sus procesos, sino
también, toma importancia ya que por medio de él se logra generar un ahorro al interior de la
empresa, logrando que sus procesos Yy su planta productora se vuelvan mas eficientes. De esta
manera, se busca que Lienzotex pueda recuperarse financieramente, no sélo por medio del
aumento de sus ventas, sino también a traves de una mejor gestion de los recursos con los cuales
cuenta actualmente.

Las etapas de la implementacion de un Sistema de Gestion de Calidad segin la norma

ISO 9001:2015 incluye analisis de la situacion actual de la empresa, el cual ya se realiz6 por



107
medio de la ejecucion del presente proyecto de grado y puede ser utilizado como material inicial
del proceso de implementacion. En la segunda etapa se realiza un mapeo de procesos con el fin
de esclarecer la relacion de los procesos con los que cuenta la empresa y la interaccion de ellos
entre las distintas areas de la organizacion. Con esta informacion se redacta el plan de calidad, el
cual debe ajustarse a las necesidades y metas de la organizacién a momento de la evaluacion.

De igual manera se deben elaborar los procedimientos e instrucciones de trabajo que
seran la guia para compilar la informacion sobre las actividades que se llevaran a cabo, sus
alcances, objetivos, las instrucciones de trabajo y registro de los resultados. Dentro de la quinta
etapa se encuentra la elaboracion del manual de calidad y la sexta etapa esta conformada por la
capacitacion. El proceso de capacitacion debera ser gradual, ya que es importante que todo el
personal de la entidad tenga claro su papel dentro del plan de implementacion de este sistema, su
importancia y las actividades que se deben llevar a cabo para su correcto funcionamiento.

Posteriormente se entrara a la fase de implementacion, la cual podria tener hasta una
duracion méxima de 2 afios, teniendo en cuenta que durante su ejecucion pueden encontrarse
fallas, las cuales deberan ser corregidas durante en su momento. Al culminar el procesos de
implementacidn, es importante realizar una evaluacion por medio de una auditoria interna, la
cual sera similar al andlisis interno que se realiz6 dentro del presente trabajo de grado. A partir
de esta auditoria se plantearan las oportunidades de mejora y con ellas las acciones correctivas y
preventivas que deberan realizarse al interior de la organizacion, estableciendo sus tiempos y

procesos de realizacion.
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11.1.1.4. F4A0102 (Liderazgo en costos) Capacitar al personal con respecto a las
ventas en linea. El comercio electronico ha sido ampliamente utilizado en época de pandemia,
por ello, la empresa debe innovar en cuanto a sus procesos de venta de sus productos. De esta
manera, el personal asesor y las personas que tienen contacto directo con el cliente externo deben
contar con los conocimientos necesarios para hacer que las compras que se hagan a la empresa
sean de facil acceso por medio de canales virtuales. Por medio de esta tactica se aseguran
compradores y se logra ampliar el mercado objetivo. En este sentido, como parte de las
estrategias de liderazgo en costo, se debe iniciar con la definicion de los objetivos que se espera
alcanzar a través de esta estrategia, en cuanto a ventas y nuevos clientes. De igual manera, se
estableceran tiempos para el alcance de las metas y la evaluacién de estas, lo cual se incluira
dentro de los indicadores de seguimiento. Como parte del esquema de ventas en linea, se creara
una plataforma de e-commerce en donde el cliente pueda comprar por medio de la pagina web de
la empresa, encontrando en ella el catalogo de productos disponibles, y la manera de realizar el
pago desde la misma web. Durante esta fase de disefio y constitucion de la plataforma, es
indispensable contar con la participacién de un ingeniero o disefiador grafico experto en el area
de e-commerce, quien serd el encargado del montaje de la pagina y la posterior capacitacion al
personal sobre su funcionamiento.

A continuacion, se presenta el cronograma y el formato de evaluacion para conocer la

percepcidn de los trabajadores a partir de la capacitacion recibida
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Tabla 26.
Contenido del programa de capacitacion
Nombre de la N
L Fechas Dirigido a Responsable
capacitacién
. . Profesional en e-
Networking Marzo Personal interesado
commerce
. . Profesional en e-
Assessment y Coaching Abril Todo el personal
commerce
Conocimiento de la Profesional en e-
o Mayo Todo el personal
compafiia commerce
Conocimiento del . . Profesional en e-
Junio Quienes lo conforman
producto commerce
Técnicas de ventas y . Profesional en e-
Julio Todo el personal
proceso de ventas commerce
Habilidades Profesional en e-
. Agosto Todo el personal
interpersonales commerce
Conocimiento del . Profesional en e-
. . Septiembre Todo el personal
mercado y la industria commerce
Habilidades de Octubre Todo el personal Profesional en e-
supervision P commerce
. . Profesional en e-
Benchmarking Noviembre Todo el personal
commerce

Nota: Elaboracién propia

Con la elaboracion de la plataforma en linea, la empresa debe poner en marcha un plan de

gestion interno en el cual se encuentran involucrados los procesos de creacion de un inventario,
la logistica de distribucion y despacho de los productos, la disposicion de diferentes medios de
pago virtuales y la creacién de la pagina web con las caracteristicas previamente mencionadas.
Esta fase se encontrara liderada por el coordinador del area de ventas y contara también con el
acompafamiento del profesional creador de la pagina web. Aun cuando esta estrategia se
encuentra enfocada en el area de ventas, se considera importante capacitar a todo el personal de
la organizacion, con el fin de que todos conozcan el proceso que deben realizar los clientes para
la compra de productos, ya que se considera que para que la estrategia tenga éxito, esta debe ser
conocida y comunicada por todo el personal de la institucion.

Este programa aplica a todos los trabajadores (ya sea que cuenten con contrato

indefinido, temporal y/o Subcontratacion) de la empresa del area administrativa y operativa. Es
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responsabilidad de la gerencia destinar los recursos econdmicos, humanos y técnicos para llevar
la ejecucion de este programa. Igualmente, de los trabajadores tanto de areas operativas y
administrativas para ser participes y practicas lo aprendido en sus labores.

Al final del programa de capacitacion se hara una evaluacion a todo el personal para

medir la eficacia de la actividad propuesta

Tabla 27.
Formato de evaluacién

NOMBRE: CARGO:

CAPACITACION: FECHA: _ | |

Las preguntas adjuntas le permiten expresar su opinion con relacion a la aplicacion de los conocimientos
adquiridos en esta capitacion.

Lea cada punto cuidadosamente y responda con toda sinceridad ya que esto permite obtener la
informacion adecuada para mejorar futuras capacitaciones.

Marque con una X la opcion que crea conveniente.

CUESTIONARIO
Antes de esta capacitacion, mi nivel de conocimientos o competencias para el objetivo de este curso era.
MALO REGULAR BUENO EXCELENTE

Después de esta capacitacién mi nivel de conocimientos o competencias para el objetivo de este curso
€s.
MALO REGULAR BUENO EXCELENTE

Estime que porcentaje de lo aprendido en esta capacitacién que podra aplicar en su trabajo.
25% 50% 75% 100%

Seleccione el nivel de importancia del contenido de la capacitacion en relacion con su trabajo actual.
MALO REGULAR BUENO EXCELENTE

Que tan satisfecho se encuentra con las herramientas brindadas por la capacitacion para el desarrollo de
su trabajo.

POCO MUY
INSATISFECHO SATISEECHO SATISFECHO SATISFECHO
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Nota: Elaboracion propia

11.1.2. Estrategias DO

11.1.2.1. D1D20203 (Penetracion de mercado) Crear un plan de marketing digital
para la organizacion. Se busca crear un plan de marketing digital para la empresa Lienzotex
con el cual se espera que pueda mejorar su posicionamiento dentro del sector y se puedan
aumentar de manera significativa sus ventas. La aplicacion de esta estrategia estara a cargo del
personal de ventas y comercializacién de la empresa. Durante la etapa inicial, es preciso realizar
un analisis externo e interno, asi como de la situacion del mercado, lo cual hace parte de la
propuesta inicial del presente trabajo. De igual manera, se definira el pablico objetivo, sus
caracteristicas, gustos, necesidades y sus expectativas frente al producto a ofrecer.

En este punto, la intervencion del experto en marketing digital radica en la seleccién de
esquemas digitales que deberan ser implementados como la propuesta. Asi mismo, es
indispensable capacitar al personal de la organizacion en aspectos como el uso de las redes
sociales, el engagement del marketing, las comunidades de marca, el posicionamiento SEO y
SEM, el marketing viral y mdvil, entre otros aspectos propios de este tipo de mercadeo. Una vez
seleccionadas las estrategias especificas de mercadeo digital, estas seran implementadas y
evaluadas a lo largo del tiempo por medio de sistemas de indicadores como se postula a través de
este trabajo.

A continuacion, se presentan los factores que se consideraron mas relevantes para el éxito
de la campaiia publicitaria por redes sociales, donde se cataloga entre 1 a 5, siendo 1 menos

importante y 5 la mas importante.
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Tabla 28.
Importancia de la estrategia de marketing y publicidad
Factor o variable Importancia
Disefio de Facebook 5
Disefio de Instagram 3
Disefio de LinkedIn 3
Campafia de trafico al sitio Web 4
Camparia de interaccion (likes, comentarios, 4
compartidos)
Campafia de Lead o registro de posibles 3
clientes
Campafia de visualizacion de videos de
3
Youtube
Creacion de contenido visual 2
Posicionamiento en motores de busqueda 2

Con base en la categorizacion descrita, se considera que se debe realizar una estrategia
publicitaria en las redes sociales de Facebook que sea orientada hacia la migracion de trafico a la
pagina web y aplicativo mévil. De la misma manera, se considera como a YouTube como un
canal de apoyo importante en el proceso de promocién y difusion, lo cual facilitaria la
comprension para otro publico

Proceso para implementar el plan de marketing digital

Paso 1: Crear y establecer las redes sociales

e Iniciar sesion en Facebook.com

e Crear una pagina mientras esta conectado con su perfil.

e Elegir categoria y el nombre de la pagina.

e Agregar su foto de perfil.

e Afiadir informacion sobre su pagina.

e Invitar a sus contactos por email.

e Compartir algo.

e Subir su foto de portada



e En la parte superior de tu pagina, haz clic en Editar la pagina.
e Actualizar la informacion publica.

e Hacer clic en Categoria
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e Utilizar el mend desplegable para seleccionar una categoria y una subcategoria para la

pagina.

e Guardar cambios.

Paso 2: Creacion de usuarios en plataformas de pujas digitales Facebook Bussines y
Google Ads,

e URL Google: https://adwords.google.com.

e URL Facebook: https://business.facebook.com.

Paso 3: Creacion de método de pago dentro de cada plataforma digital, registrando el
método de pago mediante tarjeta de crédito en donde cada medio ya sea Facebook y Google
tenga el crédito financiero para cargar campafias digitales y que estas sean aprobadas sin

inconvenientes.

Paso 4: Creacién y Optimizacion de landing page

Paso 5: La pagina tiene que ser Web Responsive, quiere decir: una pagina responsive

tiene un indice de navegacion positivo entre los dispositivos maviles, tablets y los equipos de

escritorio. Influyendo en que la experiencia del usuario con la pagina sea buena, presentando una


https://adwords.google.com/
https://business.facebook.com/
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buena velocidad de descarga y un buen comportamiento de cada seccién de la pagina web con

una calidad optima de velocidad.

Paso 6: Crear contenido digital entre ellos videos y banners con formatos JPG. GIFT.
Video y dimensiones tradicionales como 300x250, 300x600, 250x250, 728x90, 160x600 para
banners y 93 videos con dimensiones 1:1, 1080x1080. Estos materiales seran ajustables para los
formatos de Facebook e Instagram, Link Ad, Video Ad, Carrusel y video. Los banners de Google

seran ajustables para las campafias de Google Display GDN

Paso 7: Crear estructura de anuncios de texto para la campafia de Google, el objetivo de
la estructura es abarcar todos los intereses de busqueda de parte de los usuarios al navegar en
motores de busqueda como Google, la estrategia de la estructura es crear un grupo de anuncios
para términos de marca, un grupo de anuncios para términos de categoria, un grupo de anuncios

para términos de interés y un grupo de anuncios para términos de competencia.

Paso 8: Implementar las campafias dentro de las herramientas publicitarios Facebook

Bussines y Google Ads, teniendo en cuenta el objetivo de cada campafia y su configuracion

11.1.2.2. D3D402 (Liderazgo en costo) Crear grupos de trabajo por areas dentro de
la organizacion. Como se menciond previamente, la empresa cuenta actualmente con poco
personal y el gerente, ademas de estar a cargo de la direccion de la empresa, supervisa y lidera
otros departamentos. Si bien la creacion de grupos de trabajo requiere de mayor cantidad de

personal, se podran organizar las diferentes actividades propuestas a partir del personal
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disponible, distribuyendo la carga laboral y las funciones a realizar, con el fin de alcanzar los
objetivos estratégicos de la empresa. Igualmente, el delegar labores a otros supervisores de area,
permite que el gerente tenga la capacidad de enfocarse en la toma de decisiones de la compafiia a
partir de su rendimiento.

Para la aplicacion de esta estrategia, es indispensable en primera medida, definir la
cantidad de personas que se necesitan por areas de la empresa. Lo anterior se encuentra
relacionado con las metas que se espera alcanzar y el presupuesto con el cual cuenta la
organizacion. Dentro de esta fase se deben establecer los perfiles de los candidatos de acuerdo
con las necesidades de la empresa, estableciendo los pardmetros en cuanto a nivel educacional,
experiencia, entre otros. De igual forma, durante el proceso de reclutamiento y seleccion, es
importante postular las vacantes de la empresa dentro de medios de comunicacion virtuales como
bolsas de empleo. En la medida en que se realice el proceso de seleccién y contratacion del
personal, es necesario capacitar de manera adecuada a los nuevos integrantes de la empresa,
teniendo en cuenta que durante su fase de integracion es necesario adecuar los espacios y puestos
de trabajo para que estos nuevos colaboradores puedan ejercer sus funciones a cabalidad. Como
parte del desarrollo de esta estrategia, también se tienen en cuenta la conjugacién de las metas y
las funciones que debe cumplir cada uno de los integrantes de las areas designadas. En primera
medida, este proceso seré liderado por el gerente de la empresa, pero una vez se cuente con un
coordinador de talento humano, esa figura sera la encargada de llevar a cabo la implementacion

de esta estrategia.
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11.1.2.3. D30204 (Innovacion) Ampliar los canales de informacion interna de
Lienzotex. Como parte de las estrategias de innovacion, se busca mejorar los canales de
informacion interna de la empresa, entendiendo que esta es una de sus debilidades de Lienzotex
y su importancia recae sobre la cohesion del equipo de trabajo. De esta manera, la utilizacion de
canales de informacion internos como boletines electronicos, uso de chat o correo institucional,
permite informar de manera oportuna a todos los colaboradores de la empresa sobre los sucesos
mas importantes de la misma. Asimismo, se considera relevante involucrar al personal de la
entidad en la toma de decisiones de la empresa, buscando aumentar su sentido de pertenencia y
compromiso con la misma, mejorando de esta manera su desempefio desde su puesto de trabajo.

Como un factor clave dentro de esta estrategia se encuentra la seleccién de los medios de
comunicacion que seran utilizados. Esto dependera del capital monetario con el cual cuente la
organizacion para invertir dentro de esta area, y su creacion sera acompafiada y dirigida por el

personal idoneo (ver Figura 14)
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Figura 14.
Medios y canales para la comunicacion interna corporativa

VIDEOCONFERENCIAS

BLOG Y/0 REVISTA

Noticias corporativas,

respuestas a dudas de

procesos de trabajo,

formaciones, etc.

Los blogs corporativos intermos \J
pueden ser una buena forma de
comunicar dentro de la

empresa. La calidad de los

contenidos y la posibilidad de

feedback serdn indispensables

No son inicamente un

BUZON DE SUGERENCIAS COMUNICADOS POR ESCRITO
Puede parecer un medio
muy tradicional, pero
garantizar la a décadas o

comunicacién, sobretodo
del empleado hacia la
empresa es fundamental,

pero es otro canal de

Es0 si, habré que buscar para garar
formas de motivar al No deberi
empleado para dar su

opinién de forma andnima.

TELEVISION CORPORATIVA TELEFONO

Es un medio ya tradicional, pero

Este canal no es el més "
€condmico pero si 4 no cabe olvidarse de su
existencia. Mantener un

resultar muy efectivo, Puede ‘ .

imolementarse mediente contacto telefdnico habitual
diferentes tecnologlas y tene sus causeay efecton. No

es Gnicamente un medio de

tener su difusién dentro de

control (reporting de ventas,
localizacién GPS) sind también
de contacto y comunicacion

otros canales como puede
ser la intranet, &l blog, etc.

Por si mismo no obtendria
demasiado feedback mucho més personal que un
emall u otro medio escrito.

Nota: (EAE Business School, 2021)

Inicialmente se disefiaran los esquemas que tendran los boletines electronicos, junto con
la programacién de su frecuencia y el tipo de informacidn que este contendra. Para el uso del
chat y correo institucional se adaptaran softwares ya existentes dentro del sistema de la
organizacion, creando redes internas que sélo podran ser usadas por el personal de la institucion,
por lo cual, cada uno de los miembros de la empresa debera contar con un usuario y contrasefia

para poder acceder a estos medios de comunicacion. Por ultimo, dentro de la Gltima etapa de
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implementacion de esta estrategia se encuentra la realizacion de sesiones de capacitacion al
personal de la empresa por areas de trabajo, explicando la utilidad de estos medios de
comunicacion, su forma de uso y la manera como sera evaluado su funcionamiento como parte

del mejoramiento de la empresa.

11.1.2.4. D401 (Diferenciacion) Establecer una distribucién de planta que permita
optimizar la produccién de la empresa. Desde el punto de vista de la produccién, como
estrategia de diferenciacion se busca potenciar la produccion de la empresa a través de una
correcta distribucion de planta, la cual permitira que la planta de produccion de la compafiia
funcione de manera dptima teniendo en cuenta las caracteristicas de su maquinaria y sus
procesos.

Asi, esta estrategia propone realizar un estudio de distribucion de planta para Lienzotex,
en el cual se logre realizar estudio de tiempos, caracterizacion del personal requerido y
disposicion interna del area buscando mejorar el proceso productivo de la compafiia. Para ello,
de manera inicial, se debe contar con un diagndéstico centrado en la situacién actual de la
empresa en términos de produccion, estudio de tiempos, rendimiento y el estado de las maquinas.
Con esta informacidn es posible establecer si la empresa logra unos niveles productivos 6ptimos
segun la demanda a satisfacer. Como parte de las etapas a desarrollar para el estudio de la
distribucion de planta, es necesario conocer los tipos de distribucion segln las metas a las cuales
se quiere llegar. Asi mismo, se deben analizar las cantidades de los productos a fabricar para
ventas y aquellos que seran destinados a zonas de almacenamiento.

En segunda medida se deben tener en cuenta las relaciones entre las areas funcionales

(como por ejemplo, area de recepcion de materia prima, area de produccion, area de control de
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calidad, area de almacenamiento) y se debe conocer también el proceso productivo de la empresa
por medio de un diagrama de procesos, en el cual se detallan las actividades que se realizan por
procesos, los tiempos que estas deben tomar y las personas que deben intervenir en cada una de
ellas.

Es indispensable realizar un analisis sobre las superficies que se necesitan dentro de la
nueva distribucién y las superficies con las que cuenta actualmente la empresa. En este punto
puede llegar a ser necesario una ampliacion de la planta productora. Asi mismo, se deben tener
en cuenta los procesos de entradas y salidas, la disposicion de las maquinas y su relacion con la
eficiencia de los procesos mismos. Con esta informacidn, el coordinador del proceso de
fabricacion de la empresa realizara los disefios de propuesta de la distribucién de planta para que
estos sean evaluados y avalados por el gerente de Lienzotex. Una vez se tenga listo el disefio
seleccionado, comenzaré la fase de implementacion y su duracion dependera del rango de
modificaciones que deben hacerse en el area en cuanto a espacios fisicos, contratacion de

personal y adquisicion de nueva maquinaria.

11.1.3. Estrategias FA

11.1.3.1. F3F4A3 (Innovacion) Crear el departamento de Investigacion y Desarrollo.
Teniendo en cuenta que la empresa cuenta con maquinaria de alta tecnologia, que existe una alta
rivalidad entre los competidores y que ademas de esto, Lienzotex no cuenta con un departamento
de Investigacién y Desarrollo, esta estrategia buscar crear dicha area con el fin de realizar
inversiones en innovacion y nuevas tecnologias que podrian ser utilizadas para mejorar los
productos que ofrece la empresa, asi como sus procesos productivos. La innovacion dentro de un

mercado altamente competitivo puede ser considerada como un punto a favor para mejorar el
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posicionamiento, por ende, se considera importante que la empresa tenga personal capacitado
dedicado a esta labor. En esta medida, para la creacion de este departamento, es necesario que el
gerente de la empresa junto con su equipo de trabajo defina cuél seria el propdsito de tener el
area dentro de la empresa y enlazar estas estrategias con las metas a largo plazo que se han
planteado basadas en la vision de la entidad. Seguido de esto se debe establecer el presupuesto
que estaria destinado para la apertura del departamento en el cual se incluye capital humano,
recursos fisicos y de infraestructura en la organizacion. El siguiente paso es determinar cuéles
son las actividades que se llevaran a cabo y quién las ejecutara. Aqui serd necesario iniciar un
proceso de contratacion de personal experto en el area que esté solamente enfocado en el tema de
la investigacion y la innovacion dentro del sector textil. Ademas de esto, se deben fijar unas
metas propias del departamento, las cuales deberan ir integradas a todo el esquema de trabajo de
la empresa, incluyendo los objetivos e indicadores que se presentan en este trabajo, con el fin de
articular el quehacer del departamento con el funcionamiento de la empresa.

Por medio de la Figura 15 se expone el modelo de creacion del departamento de
Investigacion y Desarrollo, basado en el esquema utilizado por (Medina, 2018) teniendo en
cuenta lo expuesto previamente, asi como aspectos especificos propios de las funciones y

procesos a realizar al interior del area.
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Figura 15.
Modelo de creacion del departamento de Investigacion y Desarrollo

Modelo de creacion del departamento de Investigacion y
Desarrollo para la empresa Lienzotex

Se inicia con la determinacion de la politica del departamento y
sus objetivos

¢Qué elementos se necesitan en esta fase?

Documento guia de Documento de
planeaciény vigilancia y
R I R
aplicacion de seguimiento en el Informe y g
modelo en el cual cual se incluyen los 5 Esquema de
: et planeacion de 5
se incluye el indicadores de R del gestion del
va capacitaciones de
presupuesto, las gestion del P departamento.
actividades a departamento, personal
realizar y sus enlazados con el
responsables CMI general.

¢Como se integran estos elementos para la creacion del
departamento?

Creacion de la gestion de
Investigacion y desarrollo

Desarrollo de proyectos

Se ejecutan proyectos con el Se realiza el control,
fin de crear conocimiento seguimiento, medicidn,
aplicable en la empresa exploracion , mejora de los
dentro de sus procesos procesos propios del
productivos departamento.

Nota: Elaboracién del autor.
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11.1.3.2. F2F3A1A3 (Innovacion) Desarrollar productos con nuevas caracteristicas
como mayor durabilidad y secado rapido. Si bien la compafiia no se encuentra actualmente en
la capacidad de fabricar lotes de productos con caracteristicas de impermeabilidad y repelencia
de microorganismos, es importante que la empresa si mejore sus productos aumentando su
calidad y mejorando caracteristicas como la durabilidad en las sdbanas y fabricar toallas que se
sequen mas rapidamente. Esta estrategia se encuentra directamente relacionada con la creacion
de un departamento de Investigacion y Desarrollo, sin embargo, esto no quiere decir que su
aplicacién dependa netamente de ella.

Para su desarrollo es necesario invertir en investigacion indagando sobre nuevas
tecnologias que se encuentren presentes dentro del pais, y también estudiando la posibilidad de
importar diferentes tipos de materia prima. Esta labor debera ser realizada en primera medida por
el coordinador de produccion quien debera realizar un estudio de proveedores estableciendo
contacto con empresas enfocadas en la comercializacion de materia prima de diferentes
caracteristicas que se ajusten al nuevo concepto que se quiere incorporar en Lienzotex. Para la
ejecucidn de este proceso se tendra en cuenta el modelo que propone (Lozano, 2017) en el cual
se establecen como puntos importantes dentro de la evaluacién y seleccion de proveedores: la
estimacion del potencial futuro (Tabla 29), el anélisis del funcionamiento actual (Tabla 30) y la

capacidad estratégica del proveedor (Tabla 31).



Tabla 29.

Estimacion del potencial futuro del proveedor.

Criterio Como se mide
Desempeno financiero del | Por medio de la estabilidad del radio de liquidez
proveedor del proveedor
Evolucion de sus |El grado de aumento, disminucién de su
evaluaciones desempeno a lo largo del tiempo

Participacion /implicacion
en programas de calidad

El cumplimiento de las normas de calidad
exigidas, participacién en otros programas de
calidad

Flexibilidad del proveedor
en cuanto a la
internacionalizacion

Si el proveedor responde a las demandas de
Trelleborg para promover la internacionalizacidn/
aumentar la productividad

Flexibilidad del proveedor
en cuanto al desarrollo de
nuevos productos

La capacidad de desarrollar conjuntamente un
nuevo producto/crear productos alternativos a los
monopolizados

Nota: (Lozano, 2017).
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Durante la estimacién del potencial que tendria el proveedor a futuro se tienen en cuenta

elementos como la estabilidad financiera de la organizacion, su desempefio a lo largo del tiempo,

los estandares de calidad de los productos que ofrece y la versatilidad para la creacion de nuevas

materias primas.
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Tabla 30.
Anélisis del funcionamiento actual del proveedor.

Criterio Como se mide
Nivel de PPM Costos generados por falta de calidad
Nivel de servicio en las|Costos engendrados por retraso o paro de
entregas produccion/costos por envios especiales a los

clientes

Costo de la pieza entregada
en la empresa

Porcentaje del costo ofrecido por el proveedor
comparado con el mas bajo (que incluya todos
los costos)

Capacidad para  cotizar
segun los Incoterms
autorizados por la empresa

Porcentaje asignado al proveedor segin el
Incoterm utilizado en la presentacion de su
cotizacion

Servicio después de ventas

FEE

Reactividad seglin | Tiempo minimo de envio o de reposicion de
ubicacion geogrdfica piezas en caso de problemas de entrega o calidad
Reactividad del | Propuestas de  planes de accion e
proveedor a los problemas | implementacion de los mismos (tiempo de
presentados respuesta v de ejecucion)
Generacion de costos | Costos de administracion por la busqueda de
adicionales una alternativa, diferencia competitiva del costo

de la pieza

Nota: (Lozano, 2017).

Con respecto a la evaluacion del funcionamiento de los proveedores, el coordinador de
produccion debe tomar en consideracion los niveles de eficacia al momento de la creacion de
producto, el despacho de entregas, los costos de produccién, asi como la capacidad resolutiva del

proveedor ante situaciones adversas que puedan presentarse.



Tabla 31.
Capacidad estratégica del proveedor.

CRITERIO COMO SE MIDE
Estatus del proveedor en la | Con la ayuda de una escala que defina el tipo de
empresa relacién que se tiene con el proveedor —empresa

del grupo Trelleborg, socio o socio potencial

Grado de confianza

Con la ayuda de una escala que defina hasta qué
punto se puede confiar en el proveedor

Disponibilidad del
proveedor para satisfacer
las necesidades del cliente

Con la ayuda de rubricas que permitan
identificar el grado de apertura y la
disponibilidad de compartir la informacion que
tiene el proveedor

Compatibilidad de la
cultura organizacional

Con la ayuda de mibricas trata de identificarse la
congruencia entre la cultura organizacional del
proveedor y de la empresa

Compatibilidad de la

Con la ayuda de ribricas trata de identificarse la

tecnologia compatibilidad y la disponibilidad de los
Sistemas de Informacién del proveedor y de la
empresa

Base de|Con la ayuda de rabricas vy con la

clientes / Referencias del | retroalimentacion de otros clientes del proveedor,

proveedor se trata de saber si el proveedor es confiable

Nota: (Lozano, 2017).

De igual manera la capacidad estratégica del proveedor tiene como elementos de
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evaluacion el estatus de la empresa proveedora dentro del sector textil, el nivel de confianza que

podria tener Lienzotex al contratar con el proveedor, la disponibilidad que tiene la organizacion

de satisfacer las necesidades de sus clientes externos, asi como la relacion entre su politica de

trabajo y la aplicacidn de estos conceptos en su actuar como organizacion.

Una vez seleccionados los nuevos componentes que seran parte de la materia prima de

Lienzotex, los productos creados a partir de estas deberan ser aprobados, para lo cual estos

deberan ser sometidos a pruebas las cuales certifiquen una mejoria en las categorias que desea

incorporar la empresa (como por ejemplo durabilidad y secado rapido). Este juicio de expertos

debera hacerse en compafiia de personal externo de la organizacion, especialista y con

entrenamiento en aspectos de calidad a nivel textil.



126

11.1.3.3. F1A1A2A3 (Penetracion de mercado) Establecer precios especiales por
compras de grupos de productos. Como parte de las estrategias de penetracion de mercado se
propone realizar establecimiento de precios especiales por la compra de grupos de productos de
caracteristicas similares. Por medio de esta estrategia de precios, se busca captar la mayor
cantidad de clientes posibles, a través de la venta de productos al por mayor. Lo anterior se
puede realizar con lineas especificas como la linea de hogar, en donde se puede aprovechar la
oportunidad que tienen las personas de emprender un negocio. Para su ejecucion es necesario
determinar inicialmente el precio base del producto. Esta labor estara bajo el coordinador de
produccidn quien serd la persona indicada para poder determinar el valor de los costos y gastos
en un periodo determinado y su relacién con la cantidad de productos generados en el mismo
lapso de tiempo.

El establecimiento del precio base es fundamental al momento de generar el precio al por
mayor, ya que ayuda a determinar el margen de utilidad. En este punto, el coordinador de
produccidn, con la ayuda de un analista financiero (en caso de ser necesario) estudiaran las
variaciones en los costos de produccion que traeria para la empresa la produccién en masa de un
producto o una linea de productos, tomando en cuenta la posibilidad de fabricar lotes sobre
pedidos. Con este calculo, se podran definir los margenes de ganancia que se espera obtener con
las ventas de los productos al por mayor y sabiendo ya lo que cuesta su produccion se podran
establecer los precios. Por ultimo, se considera recomendable que la empresa, una vez cuente con
clientes que compren al por mayor, maneje un plan de produccién mensual con el fin de

mantener siempre una cantidad de producto dispuesto para entrega inmediata.
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11.1.3.4. F3A4 (Desarrollo de mercado) Ampliar el mercado objetivo hacia otras
zonas geograficas. Como parte de las estrategias de desarrollo de mercado, la ampliacion del
mercado objetivo hacia otras zonas geograficas implica incluir los productos de Lienzotex dentro
de otros municipios de Santander, especialmente la linea del hogar y la linea del sector de
turismo. A través de esta estrategia se busca ampliar el mercado objetivo, ofreciendo los
productos de la empresa en sectores en donde pueda existir una diferenciacion en cuanto a la
competencia y los factores externos. En este sentido, el estudio de mercados sera nuevamente el
punto de partida de esta estrategia, con el cual se lograra determinar cuales son los principales
proveedores de productos del hogar (en relacion con sabanas, juegos de cama, toallas) y
establecimientos de alojamiento en las zonas donde no se comercializan los productos de
Lienzotex.

El esquema presentado por medio de la Figura 16 denota el proceso que se debera llevar a
cabo con el fin realizar el estudio de mercado enfocado hacia la ampliacion de la empresa hacia
otras zonas geogréficas, en el cual se incluyen el estudio de la situacién actual de la empresa, la
fijacion de objetivos a partir de las necesidades de la organizacion, la propuesta de estrategias de
mercadeo dirigidas hacia la expansion geografica, la construccién del plan de accién y la

creacion de indicadores de evaluacién y seguimiento.
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Figura 16.
Esquema del estudio de mercadeo para la estrategia de ampliacion del mercado objetivo hacia otras zonas
geograficas.

Entorno general
Descripcidn de la situacion Entorno sectorial

Entorno competitivo
Mercado

Andlisis de la situacion Matriz DOFA

Corto plazo
Fijacion de objetivos Mediano plazo

Plan de Largo plazo

mercadeo Estrategia de cartera
Estrategia de segmentacion
Estrategia de posicionamiento
Marketing mix

Estrategias de marketing

Acciones sobre productos
. Acciones sobre precios
Plan de accion Acciones sobre ventas y distribucién
Acciones sobre comunicacién

s Indicadores KPI
Supervision
Cuadro de Mando Integral

Nota: Elaboracién del autor.

Dentro de otros aspectos clave a tener en cuenta al momento de la puesta en marcha de
esta estrategia se encuentran la determinacion de un listado de establecimientos especificos que
comercialicen este tipo de productos y también de hoteles y alojamientos de gran escala a los
cuales se buscaria llegar. Dentro de esta investigacion, es importante resaltar aspectos como
satisfaccion de los compradores con los proveedores actuales, problemas que estos hayan
presentado, y precios que se estén manejando con el fin de encontrar oportunidades para la
empresa. De igual manera y antes de pensar en la expansion, es indispensable que se realice un

analisis de costos relacionados no so6lo con la produccion de nuevas unidades, sino también, con
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la logistica de transporte y despacho de los pedidos. El coordinador del departamento de ventas y
mercadeo sera la persona encargada de establecer los puntos geograficos donde se encuentren los
nuevos clientes potenciales de la empresa, facilitando la relacion entre estos con Lienzotex y
coordinando junto con el encargado del area de produccion los detalles en cuanto a la fabricacion

y entrega de los nuevos pedidos.

11.1.4. Estrategias DA

11.1.4.1. D1D2A3 (Diversificacion no relacionada) Crear nuevas lineas de productos
buscando ampliar el nicho del mercado objetivo. Como parte de la innovacion y adaptacion
de la empresa a las necesidades de su mercado se encuentra la elaboracion de productos
complementarios, buscando también ampliar el segmento de mercado al cual se encuentra la
entidad dirigido. Esta estrategia busca que Lienzotex fabrique otros productos sin dejar de lado la
naturaleza de su empresa, como por ejemplo la produccion de lineas especiales infantiles para el
segmento hogar, uniformes y sdbanas quirargicas para el segmento hospitalario y cortinas o
manteles entre otros elementos para la linea de hoteleria. De esta manera se fortalecen las
relaciones con los clientes con los cuales ya cuenta la empresa y se amplia el espectro de ventas
dentro del mercado. Para llevar a cabo esta estrategia, se debe realizar una investigacion de
mercados, la cual puede estar relacionada con los estudios que se han mencionado anteriormente
0 puede realizarse a parte dentro del grupo de clientes de Lienzotex. La idea de este analisis es

anticipar una respuesta del mercado objetivo y esclarecer sus necesidades y expectativas en torno
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a este nuevo producto. Asi mismo, se podran establecer aspectos como el precio y las
preferencias en cuanto a los medios de promocion.

Una vez se tenga clara la nueva linea de productos a fabricar, el gerente junto con el
coordinador del area de produccion y el representante del area financiera deben establecer un
presupuesto de lo que serd la creacion de la nueva linea, incluyendo desde proveedores de
materia prima, hasta nuevas maquinarias si es necesario, personal y otros recursos fisicos que se
requieran. Asi mismo, el lanzamiento de una nueva linea de productos debe tener una definicién
de los procesos que se deben llevar a cabo y una estimacién de capacidades que debera generar
la empresa para poder suplir las necesidades del mercado objetivo. Todo este analisis debe ir
acompariado del estudio financiero, el cual emitira el concepto en cuanto a la viabilidad y

rentabilidad de la aplicacion de esta estrategia en la empresa.

11.1.4.2. D1D4A3A4 (Liderazgo en costo) Estandarizar los procesos productivos. La
estandarizacidn de procesos va de la mano con la gestidn de la calidad y esta busca mejorar el
producto final mientras que se disminuye la tasa de error y se genera ahorro dentro de cada
proceso. En dltimas la implementacidn de esta estrategia se vera reflejada en productos con
mayor valor, y una planta productora mas eficiente. Para la aplicacion de esta estrategia sera
necesario contar con el apoyo del gerente de la empresa y el coordinador de cada una de las areas
de la empresa. Al trabajarse por areas se lograra que la estandarizacion se realice en detalle
teniendo en cuenta cada una de las particularidades de los procesos buscando que esta estrategia
sea aplicada de manera simultanea. El paso a seguir es dividir el ciclo productivo de cada una de
las areas de la empresa, con el fin de conocer a fondo los procesos que se llevan a cabo y las

actividades que componen a cada uno de estos procesos. En este punto, cuando se tienen
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diferenciadas las actividades y los procesos, es importante contrastar lo realizado dentro de la
empresa con los manuales de funciones que debe contener la misma, los cuales sirven como
punto de referencia para esta estrategia.

La empresa debe disefiar un manual de procedimientos buscando definir las pautas sobre
el rendimiento y el nivel de estandarizacion de cada uno de los procesos. El siguiente paso es
construir unos registros de control para cada proceso en el cual se puedan consignar las
caracteristicas del proceso a evaluar, como lo son: su objetivo, alcance, actividades, responsable,
entre otras. Este registro contendra también los elementos de evaluacion para establecer la
evolucion del proceso al momento de realizarse mejoras. Por Gltimo, deberan fijarse periodos de
evaluacion, en los cuales el gerente, los coordinadores de las areas y los auditores externos
podran interceder para evaluar el nivel de rendimiento que tienen los procesos por area de

trabajo.

11.1.4.3. D1A3 (Penetracion de mercado) Crear un sistema de promociones.
Teniendo en cuenta la situacion econdmica actual y la fuerte competencia dentro del sector por la
venta de productos traidos de paises como China, se considera que la disminucion de los precios
de los productos ofrecidos puede ayudar a penetrar el mercado objetivo, aumentando el nimero
de ventas y logrando de esta manera un posicionamiento. Si bien la competencia de precios bajos
puede resultar efectiva, es importante no descuidar aspectos como la calidad de los productos.
Para la puesta en marcha de esta estrategia, inicialmente se debera definir qué es lo que busca la

empresa con este sistema de promociones, lo cual puede ser fidelizar a sus clientes antiguos,
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aumentar el namero de clientes nuevos, aumentar la rotacion de inventario sobrante o antiguo o
incrementar la demanda de un producto en especifico.

Teniendo clara la meta que se espera alcanzar con este sistema, sera mas facil desarrollar
la estrategia y ponerla en marcha. Luego de definir los objetivos que se espera alcanzar se
realizara un cronograma de promociones (ver Tabla 32), seleccionado la estrategia promocional
gue mas le convenga a la empresa, las cuales pueden incluir descuentos en porcentaje sobre el
precio de productos, ofrecimiento de productos gratis, descuentos por clientes referidos entre

otras actividades.

Tabla 32.
Plan tactico

Estrategias Plan de accién Cronograma Responsable
Implementar redes
sociales para promocién E-commerce, Facebook, Segundo semestre 2021 Profesional e-commerce
de la marca

Desarrollar pagina web Desarrollar plataforma y .

para la marca App de la marca Segundo semestre 2021 Profesional e-commerce
Promocionesy Fe_chas espemales_ Primer semestre 2022 Mercadeo

descuentos asignadas por la tienda

Personalizar la marca Adecuacion punto de Primer semestre 2022 Mercadeo

venta

Con este material se disefiara entonces el sistema en el cual se incluyan los 12 meses del
afio y se enlazaran los dias de descuento con temporadas especiales, como por ejemplo
promociones a principios de afio, promociones con tematicas como “semana del hogar” o
inclusive promociones relacionadas con el Black Friday. Esto permitira que aumente la rotacion
de los productos de inventario y se evita un estancamiento de productos de colecciones antiguas.

En este sentido, el coordinador de produccion y el coordinador de ventas y mercadeo
trabajaran de la mano para planear de manera anticipada, el impacto que podrian tener las ventas
de productos de promocion sobre la fabricacion de productos y las ganancias de la organizacion.

Una vez se encuentren programadas las temporadas de promociones, el personal del area de
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mercadeo se dara a la tarea de crear el material publicitario necesario para poder comunicar a los
clientes, en su momento, sobre los productos que se ofreceran con descuentos. Lo recomendable
al aplicar esta estrategia, es que este sistema de promociones tenga su propio set de indicadores
de medicidn, con el fin de evaluar de manera independiente el impacto real que tienen estas
ventas sobre el margen de ganancia de la empresa. De esta manera, se podran comparar los
costos, gastos y ganancias que generan las ventas en temporada normal para la empresa y las

ventas en temporada de promociones.

11.1.4.4. D1D3A1A2 (Integracion horizontal) Crear alianzas estratégicas con
comercializadoras del sector. El estudio de clientes externos y su posterior creacion de alianzas
permite establecer ventas en cantidades mayores. De esta manera, las alianzas con empresas
dedicadas a la comercializacion abren las oportunidades a que mas personas puedan entrar a
conocer la empresa. Se busca entonces crear relaciones de exclusividad con los comerciantes que
puedan seleccionarse, con el fin de disminuir los costos en procesos de logistica interna,
generando de esta manera mayor valor agregado sobre los productos finales. Durante la
realizacion de esta estrategia es importante inicialmente definir las necesidades de la empresa y
los objetivos que se espera alcanzar por medio de esta medida en cuanto a ampliar el mercado,
ampliar canales de distribucion, disminuir los costos operacionales, fortalecer la marcay el
posicionamiento de la empresa, entre otros. Esta medida se encuentra relacionada con la
expansion del mercado a otras zonas geogréaficas y la estrategia de ventas al por mayor y
promociones por temporadas.

Al definir la razon de ser de la estrategia en si, el coordinador de mercadeo debe ser la

persona encargada de identificar cuéles podrian ser los aliados potenciales de Lienzotex, en
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términos de comercializacion. Para esto, es indispensable realizar un tamizaje dentro de la lista
de contactos que tiene la empresa, seleccionados a aquellas cadenas de comercializacion que
sobresalgan ya sea por su compromiso con la empresa, su fidelidad y su compra constante de
productos. Una vez seleccionados, el coordinador de mercado y ventas debera, en compafiia del
gerente, abordar al personal encargado de estas organizaciones con el fin de definir expectativas
en comun y llegar a acuerdos que puedan beneficiar a ambas partes, dentro de las cuales pueden
existir precios mas bajos por parte de la empresa y contratos de fidelidad por parte de las
entidades, asi como compromisos para la adquisicion de nuevos clientes. En esta medida, es
indispensable que el personal de la empresa mantenga una relacién estrecha y amistosa con los
administradores de las entidades comercializadores con el fin de fortalecer este nexo y ampliar el

numero de empresas que hagan parte de la red comercializadora de Lienzotex.

11.2. Definicion de Objetivos

Los objetivos que se muestran a continuacion hacen parte de los proyectos estratégicos
creados en respuesta a los retos estratégicos formulados a partir de la DOFA (Ortiz, 2017). De
acuerdo con esto son tres los proyectos estratégicos establecidos para la empresa Lienzotex:
proyecto de desarrollo tecnoldgico, proyecto de desarrollo de mercados y proyecto de
optimizacion de recursos (Tabla 33). Para la determinacion de los objetivos se tienen en cuenta la
misién y vision planteados para la empresa Lienzotex. En este sentido, al evaluar en conjunto
con el personal administrativo de la organizacion su capacidad en cuanto a capital financiero,
capital humano, instalaciones y demas recursos fisicos, asi como sus aspiraciones presupuestales
se establecieron los objetivos a largo plazo, los cuales serviran de sustento para la creacion del

mapa estratégico y mas adelante del CMI.
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Esquema de definicion de objetivos a largo plazo
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Retos estratégicos

Proyectos estratégicos

Objetivo general

Obijetivos de cada fase

Desarrollo tecnoldgico

Desarrollo del mercado

Optimizacion de
recursos

Desarrollo tecnolégico

Desarrollo de mercado

Optimizacion de
recursos

Implementar herramientas
tecnoldgicas en diferentes
areas de la empresa para
facilitar y mejorar
procesos.

Mejorar la rentabilidad de
la empresa por medio de la

expansién del mercado
objetivo y la
diversificacion de los
productos.

Utilizar de manera eficiente
los diferentes recursos con
los que cuenta la empresa.

SMART
Determinar los procesos que
requieren de la

implementacién de
herramientas tecnoldgicas para
el afio 2021.

Disefiar las  herramientas
tecnoldgicas a utilizar dentro
de la empresa para el afio 2021.

Aplicar 'y  evaluar las
herramientas tecnoldgicas
creadas para ser aplicadas

durante el afio 2021.

Desarrollar un estudio de
mercados que permita
caracterizar a los

consumidores objetivo.

Establecer las estrategias de

mercadeo que mas e
convengan a la empresa,
buscando mejorar su

rentabilidad en un 20%.

Aumentar las ventas por medio
de la aplicacion de las
estrategias en un 25%.

Establecer las medidas que
deben ser intervenidas con el
fin de disminuir los costos
operacionales en un 15%.

Establecer las medidas que
deben ser intervenidas con el
fin de disminuir los costos
operacionales en un 15%.

Establecer las medidas que
deben ser intervenidas con el
fin de disminuir los costos
operacionales en un 15%.

Nota: Elaboracion del autor.
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12. Seguimiento de la propuesta de direccionamiento estratégico

La aplicacion de las estrategias organizacionales se ven reflejadas a través del CMI, en el
cual se encuentran los objetivos en relacion con los proyectos estratégicos y los indicadores de
medicion y seguimiento. La construccion del CMI comienza con el disefio del mapa estratégico,
seguido de la formulacién del plan de implementacion de las estrategias y finalizando con la

integracion de todos estos elementos dentro del marco de ejecucién de las acciones estratégicas.

12.1. Mapa estratégico

Por medio del mapa estratégico se describe el actuar de la organizacién en cuanto a la
interaccion de los procesos que podran generar valor. En esta medida, se cre6 el mapa estratégico
para la empresa Lienzotex, el cual se encuentra en la Figura 17. Para su construccion se tomaron
cada uno de los objetivos propuestos para los tres proyectos estratégicos y fueron ubicados en el
mapa segun las 4 perspectivas del CMI: financiera, de clientes, procesos internos y crecimiento y
desarrollo.

De esta manera, se visualiza que para la perspectiva de crecimiento y aprendizaje se
encuentran como objetivos la capacitacion del personal en nuevos procesos, la implementacion
del uso de TIC en la empresa y la aplicacion y evaluacion de herramientas tecnoldgicas creadas.
Estos tres objetivos tienen una relacion directa con la mejora de la operatividad de la empresa y
la determinacion de procesos clave a intervenir los cuales hacen parte de la perspectiva de

procesos internos (ver Figura 17).



137

Figura 17.
Mapa Estratégico para la empresa Lienzotex
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Nota: Elaboracion del autor.

Asi mismo, el objetivo dedicado al mejoramiento de la operatividad de la organizacién
tiene repercusiones sobre la optimizacion de la rentabilidad de la empresa a traves de los costos

de produccion (perspectiva financiera), pero también influye sobre las estrategias de mercadeo a
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establecer sobre la empresa (perspectiva de clientes) lo cual impacta a su vez en el aumento de
las ventas (perspectiva financiera). Mientras que el objetivo de la perspectiva de procesos
internos relacionado con la determinacion de los procesos clave a intervenir tiene una relacion
directa con la caracterizacion de los consumidores objetivo (perspectiva de clientes) y el

aumento de las ventas (perspectiva financiera) (Figura 17).

12.2. Plan de implementacion

De acuerdo con los retos estratégicos establecidos desde la matriz DOFA, el plan de
implementacidn surge en respuesta a cada uno de estos retos a modo de proyectos. A
continuacion, se presentan los tres proyectos estratégicos para la empresa Lienzotex: el proyecto
de desarrollo tecnoldgico (Tabla 34), el proyecto de desarrollo de mercado (Tabla 35) y el
proyecto de optimizacién de recursos (Tabla 36).

En términos generales, el proceso de aplicacion de los planes de implementacion debe
estar sometido en primera medida a una validacidn, que en este caso vendria siendo realizada por
el gerente y el equipo administrativo de la empresa, en donde se corrobora la utilidad de los
indicadores y su nivel de aplicabilidad y medicion de las estrategias y metas de la organizacion.
De igual manera, una vez se encuentren avalados los planes de implementacion, serd necesario
realizar una prueba piloto en la cual se pueda probar las utilidades de los indicadores y la
factibilidad de las actividades que se deben llevar a cabo por proyecto. Por ultimo, se procede a
la implantacion de los planes junto con un proceso de difusion en el cual se debe incorporar a
todos los colaboradores de la entidad, logrando comunicar de manera eficiente y global los

lineamientos estratégicos que regiran el comportamiento de la organizacion.
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Tabla 34.
Plan de implementacion para el proyecto estratégico Desarrollo tecnoldgico
< Duracion . .
Area Objetivo Objetivo de cada . Resultado .
del Fases Indicador Riesgos
responsable general fase esperado
proyecto
Determinar los
procesos que Reporte de las
. requieren de la # de procesos a intervenir neceS'qaqu
Inicio implementacion de Totald - * tecnoldgicas
herramientas otat de procesos por area por area dentro
tecnoldgicas parael de la empresa.
Implementar afio 2021.
herramientas - Disefio y plan
tecnoldgicas Disenar las de aplicacion Mala
Area de o herramientas . o P o i
en diferentes - #herramientas disefiadas para el 60% de utilizacion
desarrollo y . tecnologicas a - - y
< 24 meses areas de la Desarrollo - Total de herramientas necesitadas por drea  las por parte
Area de utilizar dentro de la .
empresa para ~ * 100 herramientas del
mercadeo - empresa para el afio L
facilitar y 2021 tecnologicas personal.
mejorar ' necesitadas.
procesos. _ Utilizacion
Aplicar y evaluar
de las herramientas adecuada  del
tecnoldgicas # de herramientas aplicadas y evaluadas 70% de las
Cierre Total de herramientas disefiadas herramientas

creadas para ser
aplicadas durante el
afio 2021.

* 100

tecnoldgicas
implementas
por cada area.

Nota: Elaboracion del autor.
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El proyecto de desarrollo tecnoldgico (Tabla 34) se enfoca en utilizar e implementar
herramientas tecnologicas como software en distintos procesos de la entidad, automatizandolos y
mejorando su eficiencia. De igual manera, se busca implementar la investigacion y desarrollo en
la organizacion con el fin de ampliar el rango de productos que pueden ser ofrecidos, ya sea por
la implementacion de nuevas tecnologias en la materia prima utilizada o la maquinaria con la
cual se realice el proceso de fabricacién. Para la puesta en marcha del proceso es indispensable
realizar un diagnostico y priorizacién tanto de procesos que podrian beneficiar de estas
herramientas, como también de la inversién en dinero, tiempo y recurso humano que debe
efectuarse para su puesta en marcha. Asi mismo, este proyecto busca disefiar herramientas
propias, en el caso de software, que sean aplicadas e implementadas s6lo dentro de la empresa,
con el fin de tener poder sobre las mismas. Para ello, es indispensable contar con la participacion
de profesionales especialistas en el area de sistemas, por ejemplo, que den soporte durante esta
fase del proyecto. Una vez creadas las herramientas, se evaluara el impacto que tiene su uso
verificando que en efecto pueda dejar una consecuencia positiva en la productividad de la
organizacion, cumpliendo con las metas propuestas. Este proyecto se tiene planeado para un
periodo de 24 meses, tiempo en el cual se espera que las nuevas tecnologias seleccionadas estén
siendo utilizadas en un 70%.

Dentro de los riesgos detectados se encontraron, la mala utilizacion de las herramientas
por parte del personal a cargo al interior de la empresa, lo cual podria afectar la productividad del
area y de la empresa en general. Este riesgo se puede mitigar con procesos de capacitacion
continua, asi como seguimiento al comportamiento de los indicadores de productividad del

proceso una vez se encuentren implementada la herramienta tecnoldgica asignada.
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Tabla 35.
Plan de implementacion para el proyecto estratégico Desarrollo de mercado
< Duracion . .
Ar tiv tivo de cada . Resultado .
responestle del Esljwiralo Fases obte fgsgi Indicador esperado Riesgos
proyecto
Descripcion del
mercado
Desarrollar un gg)que(;vo por
estudio de mercad_os # de clientes potenciales de la empresa  geogréficas,
Inicio que ~permita Total de la poblacién estudiada preferencias en
caracterizar a los
. * 100 la compra,
. copsqmldores estimacion  de
Mejorar la objetivo. .
rentabilidad de i po‘?
la empresa por productos.
Gerente medio de la No
general Y 30 meses expansion del Establecer las alcanzar
Area de mercado estrategias de Mejorar la las metas
mercadeo objetivo y ,Ia mercadeo que mas N rentabilidad de & ventas.
diversificacion Desarrollo le convengan a la Utilidad neta e la empresa en un
de los empresa, buscando ventas 20% durante el
productos. mejorar su afi0 2022
rentabilidad en un :
20%
Aumentar las ventas Aumentar  las
por medio de la # de ventas realizadas en el afio ventas de
Cierre aplicacic')n de las Total de ventas en el periodo anterior Lienzotex en un

estrategias en un
25%.

* 100

25% durante el
afno 2022.

Nota: Elaboracién del autor.
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Por otra parte, el proyecto de desarrollo de mercado (Tabla 35), buscar utilizar las
herramientas propias de la mercadotecnia para estudiar la manera como debe Lienzotex enfocar
su marketing en pro de aumentar las ventas. Esto, debido a que la empresa ha presentado fallas
en la innovacion de sus productos, asi como el uso de herramientas como el mercadeo digital. El
enfoque principal de este proyecto es la expansion del mercado, para lo cual se debe iniciar
realizando un estudio y caracterizacion del mercado objetivo, estimando el comportamiento de
este, sus necesidades, gustos y preferencias. En este punto se espera explorar nuevas zonas
geograficas con el fin de ampliar de esta manera el mercado. Con la informacion sobre el
diagnostico de los consumidores a los cuales se espera llegar, el proyecto continta con la
definicion de las estrategias de mercadeo que deben ser utilizadas para poder llegar a él e influir
en su comportamiento en cuanto a las ventas de la empresa. En este punto se hace indispensable
la realizacion de un presupuesto financiero con una proyeccion de ventas, la cual dara la pauta
para el seguimiento y la cuantificacion del resultado del proyecto. Culminando, este proyecto
busca aumentar las ventas al interior de nuevos mercados por medio del uso de nuevas
estrategias de marketing, dentro de las cuales puede estar incluido el marketing digital.

Este proyecto se espera que sea llevado a cabo en un término de 30 meses y en cuanto a
sus riesgos, se determind las fallas en el cumplimiento de las metas de las ventas, lo cual se
podria ser atenuado con el aumento de la inversion en mercadeo o el cambio de estrategia de

captacién de nuevos clientes, segun la condicién del proyecto al momento de su evaluacion.
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Tabla 36.
Plan de implementacion para el proyecto estratégico Optimizacion de recursos
A Duracion . .
Area del Objetivo Fases Obijetivo de cada Indicador Resultado Riesgos
responsable general fase esperado
proyecto
Establecer las .
) Determinar las
medidas que deben i
. : medidas que
ser intervenidas d
. con el fin de Costos reducidos pueden
Inicio C - * 100  disminuir los
disminuir los Total de costos operacionales costos
costos .
operacionales en operacionales
o 0 en un 15%.
Utilizar de un 15%.
Area de g:‘?:iz:}te los i
talento diferentes Mejora}[r las el Fallas en las
competencias de . .
humano y 24 meses recursos con 50% del personal # de trabajadores capacitados Capacitar al capacitaciones
Area de | Desarrollo o - 50% del por procesos.
produccion 0s que con la capacitacion Total de trabajadores ersonal
' cuenta la en nuevos p '
empresa. procesos.
Optimar la
gﬂﬁgégd;dudne la Aumento de la
. . Costos operativos ili
Cierre 20% por medio de p * 100 rentabilidad de

la disminucion de
costos de
produccion.

Ventas

la empresa en
un 20%.

Nota: Elaboracién del autor.
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Por ultimo, el proyecto de optimizacion de recursos (Tabla 36), se cre6 buscando mejorar
la rentabilidad de la empresa por medio de la disminucion de los costos operacionales. Las
causas de estos sobrecostos pueden estar determinadas por situaciones como errores en la
ejecucion de los procesos, fallas en la maquinaria por falta de mantenimiento preventivo,
aumento del nimero de productos defectuosos por errores del personal operario, entre otras. De
esta manera, durante la fase inicial de este proyecto se requiere de un diagnostico en el cual se
detecten las medidas especificas que requieren ser intervenidas, las cuales seran priorizadas de
acuerdo con su impacto sobre los costos operacionales. Una vez detectadas estas oportunidades
de mejora y como parte general del plan de implementacion, se busca realizar una capacitacion
continua del personal, ya que, como se ha comentado en planes anteriores, la idea es
implementar nuevos procesos, nuevas tecnologias y herramientas que ayuden a mejorar la
operatividad de la empresa. En este caso, la capacitacion es una de las medidas que se considera
pueden mejorar el resultado de los procesos y a su vez disminuir la tasa de error durante el
funcionamiento de los mismos. Por Gltimo, este proyecto busca en definitiva incrementar la
rentabilidad de Lienzotex luego de haber aplicado los pasos anteriores de diagnéstico y
modificacion del actuar en los procesos.

El proyecto se encuentra programa para un periodo de 24 meses y se establecié como
riesgo la falla en las capacitaciones por procesos, sin embargo, como se ha mencionado con
anterioridad, la preparacion, evaluacién y comunicacion de la informacion en los diferentes
equipos de trabajo de la organizacion sera la clave en cada uno de los proyectos y planes a

implementar.
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12.2.1. Presupuesto proyectado

Como parte del plan de implementacidn se estima un presupuesto para cada uno de los
proyectos propuestos dentro de los cuales se tuvieron en cuenta los costos de las actividades a
realizar para cada proyecto, el valor del personal directo que hara parte de la empresa a partir de
la implementacion de las estrategias y el plan de inversiones necesario para llevarlas a cabo. Las
tablas a continuacion se crearon con el apoyo del gerente de la empresa Lienzotex, quien a traves
de una reunién virtual, comunic6 que dentro de lo presupuestado para el plan de implementacion
de la entidad, la organizacion contaba con un monto total de $160.000.000 COP de los cuales el
gerente indica que la empresa puede aportar un 30% en recursos propios y financiar el 70% del
monto restante en un plazo de 5 afios. El valor total de esta propuesta se distribuyé entre los tres
proyectos estratégicos. En esta medida, se organizo la informacion y las cifras monetarias de
acuerdo con los valores que se obtuvieron luego de indagar distintas fuentes primarias del sector.

En relacion con lo anterior, por medio de la Tabla 37, se observa el presupuesto calculado
para el proyecto de desarrollo tecnolégico. Como actividades clave se identificaron el disefio de
software, el cual segun la informacidn recopilada, el valor de este servicio estaria cerca de
$1.500.000 COP. Asimismo, dentro de este proyecto se encuentra la creacion del departamento
de Investigacién y Desarrollo, la cual tendria un costo de aproximadamente $3.000.000 COP ya
que incluye las reformas de la infraestructura para la adecuacién de las oficinas que seran usadas
por el personal destinado a esta tarea. Por otro lado, la evaluacion de proveedores tiene un costo
estimado de $2.000.000 COP la cual incluye visitas y reuniones con los posibles proveedores y
sus fabricas y por ultimo se incluyeron las capacitaciones al personal, tanto para el uso del

software de contabilidad, como del sistema de comunicacion interna una vez se encuentren
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implementados, actividad que tendra un costo aproximado de $1.500.000 COP. El valor total de

la puesta en marcha de este proyecto se estima sobre los $8.000.000 COP.

Tabla 37.
Presupuesto para el proyecto de Desarrollo tecnolégico

Desarrollo tecnoldgico

Actividades a realizar Costo por producto
Disefio de software $ 1.500.000
Creacion departamento de lyD $ 3.000.000
Evaluacion de proveedores $ 2.000.000
Capacitacién personal $ 1.500.000
Costo total $8.000.000

Nota: Elaboracion del autor.

Por otra parte, para la ejecucion del proyecto desarrollo de mercado, se tuvieron en
cuenta como actividades primarias la investigacién de mercado la cual haria parte de estrategias
como la ampliacién del mercado en nuevas zonas geogréaficas y la identificacion de alianzas
estratégicas con comercializadores de los productos de Lienzotex, proceso que tendria un costo
estimado de $2.000.000 COP al tener en cuenta que es importante realizar un trabajo de campo
que incluye entrevistas y encuestas dentro de grupos poblacionales seleccionados. De igual
manera, la actividad relacionada con la estrategia de mercadeo digital engloba la creacion, disefio
y montaje de la pagina web de la empresa, junto con las demas plataformas destinadas para la
promocién digital, lo cual tendria un valor aproximado de $1.800.000 COP. La fabricacion de
nuevas lineas de productos fue otra de las actividades clave identificadas, para la cual se calculd
un valor cercano a los $2.500.000 COP incluyendo la adecuacién de los espacios productivos en
la empresa. Finalmente, la identificacion de alianzas estratégicas acarrea costos cercanos a los
$2.800.000 COP los cuales cubririan traslados hacia las empresas comercializadoras,

organizacion de catalogos, muestras de los productos, entre otros costos en los cuales incurran
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los agentes de ventas. El valor total estimado para este proyecto es de $9.000.000 COP (ver

Tabla 38).

Tabla 38.
Presupuesto para el proyecto de Desarrollo de mercado

Desarrollo de mercado

Actividades a realizar Costo por producto
Investigacion de mercado $ 2.000.000
Mercado digital $ 1.800.000
Nuevas lineas de productos $ 2.500.000
Alianzas estratégicas $ 2.800.000
Costo total $9.000.000

Nota: Elaboracion del autor.

Con respecto al presupuesto proyectado para la optimizacion de recursos, en la Tabla 39
se encuentran como actividades la programacion para el sistema de distribucion y bonificaciones,
lo cual tendria un valor aproximado de $6.000.000 COP incluyendo incentivos de tipo
econdmico, asi como los de tipo no econémico. En cuanto a la aplicacion del Sistema de Gestion
de Calidad, en el cual se incluye la estandarizacion de procesos, se estima un monto igual a
$3.500.000 COP, mientras que para la capacitacion del personal para las ventas en linea se
estimo un valor total de $1.500.000 COP. Finalmente, para el estudio de la distribucion de
planta, se tuvieron en cuenta $2.00.000 COP los cuales seran sélo para la fase de diagnostico y
propuesta de la distribucién, la cual serd contemplada a futuro, dependiendo del nivel de cambios

que deban realizarse en la infraestructura fisica y las instalaciones de la organizacion.
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Tabla 39.
Presupuesto para el proyecto Optimizacion de recursos

Optimizacion de recursos

Actividades a realizar Costo por producto
Programa de distincion y bonificacion $6.000.000
Aplicacion SGC $ 3.500.000
Capacitacion personal ventas en linea $ 1.500.000
Distribucion de planta $ 2.000.000
Costo total $13.000.000

Nota: Elaboracion del autor.

Adicional a la informacién anterior, dentro de la Tabla 40 se encuentra especificado el
personal directo que sera necesario vincular durante el plan de implementacion de las estrategias,
teniendo en cuenta la cantidad de personas por cargo, su sueldo mensual, el valor de las
prestaciones y valor total por mes trabajado. Al hacer el célculo por afio incluyendo un director
para el departamento de Investigacion y Desarrollo y un profesional para el area de recursos

humanos, los costos por afio serian iguales a $70.459.200 COP.

Tabla 40.
Personal directo

Personal directamente Cantidad de Sueldo mensual Prestaciones y aportes

vinculado personas promedio por persona (63%) Total mes
Director de lyD 1 $1.800.000 $1.135.800 $ 2.935.800
Profesional en Recursos 1 $ 1.800.000 $1.135.800 $2.935.800
Humanos
Valor total de los empleados por mes $5.871.600
Total de costos por afio $ 70.459.200

Nota: Elaboracién del autor.

12.2.1.1. Plan de inversiones

Como complemento a la informacion presentada en esta seccion se encuentran la

inversion fija (Tabla 41) y la inversion diferida (Tabla 42).
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Dentro de los valores de la inversion fija se encuentran los montos de la inversion para
edificaciones, locales y oficinas, maquinaria y equipos, muebles, escritorios de oficina, y equipos
de computo. El valor total de esta inversion, para los tres proyectos postulados es de $50.000.000

COP, como se logra observar por medio de la Tabla 41.

Tabla 41.
Inversion fija
Inversion fija N° afios Valor de la inversion
depreciacion

Edificaciones, locales y oficinas 20 $ 25.000.000
Maquinaria y equipo basico 10 $ 15.000.000
Muebles y escritorio de oficina 5 $6.000.000
Equip. Cdmputo con software e impresoras 5 $ 4.000.000
TOTAL INVERSION FIJA $50.000.000

Nota: Elaboracion del autor.

Mientras que durante la definicion de la inversion diferida se tuvieron en cuenta
elementos como los estudios previos que deben realizarse para proyectos como el de desarrollo
tecnoldgico y mercado, los gastos anticipados y otros conceptos adicionales como por ejemplo
traslados de personal. El valor final calculado de esta inversion para los tres proyectos fue igual a

$9.000.000 COP (ver Tabla 42).

Tabla 42.
Inversion diferida
Inversion diferida Valor de la inversion
Estudios previos al proyecto $ 5.000.000
Gastos anticipados $ 2.500.000
Otros conceptos $ 1.500.000
TOTAL INVERSION DIFERIDA $9.000.000

Nota: Elaboracion del autor.
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12.2.2. Hoja de vida de los indicadores
A partir de la informacion presentada previamente se disefid el tablero de control del plan
de implementacion para la empresa Lienzotex junto con las hojas de vida de los indicadores.
Para cada uno de estos indicadores de medicion se cred una hoja de vida la cual contiene los
objetivos del proyecto, sus fases, la perspectiva a la cual pertenecen, los indicadores de
medicion, las metas esperadas, asi como la evaluacion del desempefio de cada indicador y del

proyecto en conjunto. Esta informacion se encuentra a continuacion en las tablas 32-40.

Tabla 43.
Hoja de vida del indicador intervencidn tecnol6gica de procesos.

Proyecto: Desarrollo
L. Fecha:
tecnolégico
Hoja de vida del indicador Version

Objetivo general del proyecto

Implementar herramientas tecnoldgicas en diferentes areas de la empresa para facilitar y mejorar procesos.

Fase del objetivo Perspectiva

Inicio Procesos internos

Objetivo de la fase

Determinar los procesos que requieren de la implementacién de herramientas tecnoldgicas para el afio 2021.

Nombre del indicador Indicador

» L # de procesos a intervenir
Intervencidn tecnolégica de procesos ~ * 100
Total de procesos por area

Frecuencia de medicion

Mensual

Periodo de medicion

Resultados de la medicién y analisis
indice de desempefio esperado indice de desempefio alcanzado

30%

Calificacion de desempefio

Analisis de la medicion

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.
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Tabla 44.
Hoja de vida del indicador disefio de herramientas tecnoldgicas.
Proyecto: Desarrollo
L. Fecha:
tecnolégico
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Implementar herramientas tecnoldgicas en diferentes areas de la empresa para facilitar y mejorar procesos.

Fase del objetivo

Perspectiva

Desarrollo

Crecimiento y aprendizaje

Objetivo de la fase

Disefiar las herramientas tecnoldgicas a utilizar dentro de la empresa para el afio 2021.

Nombre del indicador

Indicador

Disefio de herramientas tecnoldgicas

#herramientas diseiadas

- * 100
Total de herramientas necesitadas por area

Frecuencia de medicion

Mensual

Periodo de medicién

Resultados de la medicidn y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempefio alcanzado

60%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracion del autor.
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Tabla 45.
Hoja de vida del indicador aplicacion de herramientas tecnoldgicas.
Proyecto: Desarrollo
L. Fecha:
tecnolégico
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Implementar herramientas tecnoldgicas en diferentes areas de la empresa para facilitar y mejorar procesos.

Fase del objetivo

Perspectiva

Cierre

Crecimiento y aprendizaje

Objetivo de la fase

Aplicar y evaluar las herramientas tecnoldgicas creadas para ser aplicadas durante el afio 2021.

Nombre del indicador

Indicador

Aplicacion de herramientas tecnoldgicas

# de herramientas aplicadas y evaluadas

Total de herramientas disefiadas

Frecuencia de medicion

Trimestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidon y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempefio alcanzado

70%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.



Tabla 46.
Hoja de vida del indicador clientes nuevos.
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Proyecto: Desarrollo de
Fecha:
mercado
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Mejorar la rentabilidad de la empresa por medio de la expansién del mercado objetivo y la diversificacion de los
productos.

Fase del objetivo

Perspectiva

Inicio

Clientes

Objetivo de la fase

Desarrollar un estudio de mercados que permita caracterizar a los consumidores objetivo.

Nombre del indicador

Indicador

Clientes nuevos

# de clientes potenciales de la empresa
* 100

Total de la poblacion estudiada

Frecuencia de medicion

Semestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidn y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempeiio alcanzado

40%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.



Tabla 47.

Hoja de vida del indicador mejoramiento de la rentabilidad.
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Proyecto: Desarrollo de
Fecha:
mercado
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Mejorar la rentabilidad de la empresa por medio de la expansién del mercado objetivo y la diversificacion de los

productos.

Fase del objetivo

Perspectiva

Desarrollo

Clientes

Objetivo de la fase

Establecer las estrategias de mercadeo que mas le convengan a la empresa, buscando mejorar su rentabilidad

en un 20%.

Nombre del indicador

Indicador

Mejoramiento de la rentabilidad

Utilidad neta
_ %

100
ventas

Frecuencia de medicion

Trimestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidn y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempefio alcanzado

20%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.



Tabla 48.
Hoja de vida del indicador ventas
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Proyecto: Desarrollo de
Fecha:
mercado
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Mejorar la rentabilidad de la empresa por medio de la expansién del mercado objetivo y la diversificacion de los

productos.

Fase del objetivo

Perspectiva

Cierre

Financiera

Objetivo de la fase

Aumentar las ventas por medio de la aplicacion de las estrategias en un 25%.

Nombre del indicador

Indicador

Ventas

# de ventas realizadas en el afio

3
Total de ventas en el periodo anterior

Frecuencia de medicion

Trimestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidn y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempeiio alcanzado

25%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.



Tabla 49.

Hoja de vida del indicador costos operacionales
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Proyecto: Optimizacion de
Fecha:
recursos
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Utilizar de manera eficiente los diferentes recursos con los que cuenta la empresa.

Fase del objetivo

Perspectiva

Inicio

Procesos internos

Objetivo de la fase

Establecer las medidas que deben ser intervenidas con el fin de disminuir los costos operacionales en un 15%.

Nombre del indicador

Indicador

Reduccién de costos operacionales

Costos reducidos

3
Total de costos operacionales

100

Frecuencia de medicion

Trimestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidon y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempeiio alcanzado

15%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.
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Tabla 50.
Hoja de vida del indicador capacitacion del personal
Pr : imizacion
oyecto: Optimizacién de Fecha:
recursos
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Utilizar de manera eficiente los diferentes recursos con los que cuenta la empresa.

Fase del objetivo

Perspectiva

Desarrollo

Crecimiento y aprendizaje

Objetivo de la fase

Mejorar las competencias del 50% del personal con la capacitacién en nuevos procesos.

Nombre del indicador

Indicador

Capacitacion del personal

# de trabajadores capacitados

100
Total de trabajadores *

Frecuencia de medicion

Semestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidon y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempeiio alcanzado

50%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.
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Tabla 51.
Hoja de vida del indicador disminucion de costos de produccion
Pro : imizacion
yecto: Opt acion de Fecha:
recursos
Hoja de vida del indicador Versién

Objetivo general del proyecto

Utilizar de manera eficiente los diferentes recursos con los que cuenta la empresa.

Fase del objetivo

Perspectiva

Cierre

Financiera

Objetivo de la fase

Optimar la rentabilidad de la empresa en un 20% por medio de la disminucién de costos de produccion.

Nombre del indicador

Indicador

Disminucién de costos de produccién

Costos operativos
*

100
Ventas

Frecuencia de medicion

Trimestral

Periodo de medicién

Resultados de la medicidon y analisis

indice de desempefio esperado

indice de desempeiio alcanzado

20%

Calificacion de desempeiio

Excelente

Regular

Analisis de la medicién

Acciones a seguir

Nota: Elaboracién del autor.
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12.3. Cuadro de Mando Integral

El CMI es un sistema de gestion que busca plasmar la estrategia organizacional de la
empresa por medio del planteamiento de objetivos los cuales a su vez son medidos a través de
indicadores, conectados entre si por proyectos estratégicos. En otras palabras el CMI busca
formar el comportamiento de los colaboradores de la empresa con el fin de alcanzar la vision de
la entidad. De esta manera, el CMI puede ser utilizado como una plantilla de planificacion al
momento de aplicar las estrategias seleccionadas en una empresa, pero también funciona como
un sistema de informacion y seguimiento de la gestion estratégica empresarial (Flérez,
Balaguera, & Garcia, 2017).

En la Tabla 52 se encuentra expuesto el CMI propuesto para Lienzotex. Este CMI se
encuentra organizado por perspectivas, es decir que sus objetivos e indicadores estan acorde a lo
expuesto por Kaplan y Norton (2016) en términos de organizacion del CMI. De igual manera, se
encuentran los objetivos estratégicos, el proyecto al cual hacen parte, segun los retos estratégicos
identificados en la DOFA, la caracterizacion de los indicadores por nombre y formula de calculo,
la unidad de medida del indicador, su frecuencia de la medicion, la meta éptima que se espera
alcanzar y el desempefio del indicador segun su resultado. Esta Gltima columna de desempefio
cuenta con una semaforizacién, la cual informa al evaluar de la plantilla si es necesario tomar
medidas de intervencion en caso de tener indicadores con resultados regulares o criticos. Es por
esto que se considera que esta plantilla puede ser utilizada por la empresa Lienzotex como un

sistema de informacidn, registro y seguimiento.
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Tabla 52.
Cuadro de Mando Integral para la empresa Lienzotex
. i Unidad Frecuencia i
) Objetivo Proyecto Indicador Desempefio
Perspectiva estratégico estratégico de de Meta
9 Y Nombre Formula medida  medicién E R C
o o Disminucién .
Costos operativos .
Optlml_z_ar la~ Optimizacion de costos de p * 100 % Trimestral  20%
rentabilidad de recursos . Ventas
. . produccion
Financiera
Aumentar Desarrollo de # de ventas realizadas en el aiio .
Ventas - — * % Trimestral  25%
ventas mercado Total de ventas en el periodo anterior
. . # de clientes potenciales de la empresa
Caracterizar  Desarrollo de Clientes Totald lp hlacid odi dp % Semestral 40%
consumidores  mercado nuevos otatae azologaon estudtaaa
Clientes . .
Establecer Desarrollo de Mejoramiento Utilidad neta
estrategias de mercado de la R ——— % Trimestral ~ 20%
mercadeo rentabilidad ventas
Mejorar la Intervencion # de procesos a intervenir
L Desarrollo . o 0 0
operatividad tecnoléaico tecnoldgica de Total de procesos por area % Mensual 30%
Procesos de la empresa g procesos
internos ; it
Determinar Optimizacién Reduccion de Costos reducidos _
procesos a costos - * 100 % Trimestral ~ 15%
. . de recursos . Total de costos operacionales
intervenir operacionales
itar al imizacion itacion # de trabajadores capacitados
Capacitar al ~ Optimizacio Capacitacio J : p 100 % Semestral  50%
personal de recursos del personal Total de trabajadores
.. Disefi #herramientas diseiadas
Crecimiento  Implementar Desarrollo herrZ?nioer?';s Total de h o Tad - % Mensual 60%
y el uso de TIC tecnolégico tecnc)lé icas ota e erramLe:llt(l)sOneceSL aaas por area
aprendizaje Aplicar 9
P y Aplicacion de # de herramientas aplicadas y evaluadas 0
evaluar Desarrollo - i S % . 0
herramientas Total de herramientas disefiadas Trimestral 70%

herramientas
tecnoldgicas

tecnoldgico

tecnolégicas

* 1

Nota: Elaboracion del autor.
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13. Conclusiones
El presente trabajo buscé disefiar el direccionamiento estratégico de la empresa Lienzotex
buscando mejorar los resultados financieros y comerciales de la organizacion. Con respecto a su
metodologia se realizd una investigacion de tipo descriptiva, método deductivo y enfoque
cualitativo. Durante su desarrollo se aplicaron herramientas y matrices propias de la planeacion

estratégica con el fin de poder culminar en una plantilla de control y seguimiento de resultados.

Al realizar el diagnostico de la situacion actual de la empresa, el andlisis interno logro
determinar que Lienzotex presenta como fortalezas: un sistema de registro contable actualizado,
la realizacion de mantenimiento preventivo, maquinaria de alta tecnologia y una baja rotacién de
personal. En cuanto a sus debilidades, este andlisis arrojo que los puntos por mejorar dentro del
empresa se centran en la deficiencia de una planeacion estratégica, la toma de decisiones por
parte del gerente, las fallas en la comunicacion interna del equipo de trabajo y la ausencia de una

adecuada distribucion de planta.

Por otra parte, el analisis externo determiné que dentro de las oportunidades que tiene
Lienzotex estan el ofrecimiento de créditos a empresarios durante la pandemia, el e-commerce
como medio principal de compras, el impacto de los medios digitales en las ventas y las
regulaciones como el Decreto 1168 de 2020. Con respecto a las amenazas, las principales fueron
la caida de las ventas en el sector del comercio a nivel nacional, la disminucion en la demanda
dentro del sector textil, la alta competencia de precios y las implicaciones de la Resolucion 844

de 2020.
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De acuerdo con esta informacién, se lograron establecer los lineamientos principales de

la planeacion estratégica: mision, vision, valores y cultura organizacional.

Con respecto a las metas y objetivos, estas se desprendieron de las estrategias creadas a
partir de la DOFA, con la cual se propusieron tres proyectos en respuesta a los retos estratégicos
que presenta la organizacion: el proyecto de desarrollo tecnoldgico, el proyecto de desarrollo de
mercado y el proyecto de optimizacién de los recursos. Cada uno de estos se encuentra soportado
por sus respectivos objetivos, metas, planes de implementacion, estimacion presupuestal e

indicadores de medicion.

Finalmente, se construyeron nueve indicadores de gestion, cada uno de ellos de acuerdo
con las fases de los tres proyectos planteados. Asi mismo, se disefi0 el mapa estratégico para la
empresa, las tablas de control y las hojas de vida de los indicadores y la plantilla del CMI en las
cuales se espera que la empresa Lienzotex pueda recopilar su evolucion y asi mantener un

adecuado seguimiento de su rendimiento dentro del mercado.
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14. Recomendaciones

En primera medida se recomienda a la empresa Lienzotex reunir a su equipo de trabajo
con el fin de estudiar, evaluar y avalar la propuesta presentada en el presente documento,
realizando las debidas valoraciones de viabilidad material y financiera, haciendo las

modificaciones que llegado al caso deberian hacerse para su correcta implementacion.

En concordancia con lo anterior, se recomienda a la empresa Lienzotex aplicar los
conceptos de direccionamiento estratégico como base fundamental del actuar de su organizacion,
con el fin de mejorar sus procesos, la calidad de sus productos, el servicio prestado, la formacién
de sus colaboradores, entre otros aspectos ya que estos elementos le permiten a la organizacién

alcanzar el éxito empresarial y sortear las adversidades que se presenten en su medio.

De igual manera, se espera gue una vez se encuentre ejecutada la primera parte del plan
de direccionamiento se realice un proceso de control y seguimiento que permita evaluar en el
tiempo los cambios sobre la rentabilidad y posicionamiento de la organizacion. Lo anterior puede
realizarse mediante el sistema de indicadores de seguimiento que se propone como parte de este
documento, los cuales puedan ser medibles en el tiempo, demostrando el comportamiento de la
aplicacién del plan en cada una de sus dimensiones. Esto permitira a la institucion continuar en
una mejora continua y detectar de manera temprana oportunidades de mejora que necesiten ser

atendidas con prontitud.
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