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b) RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se relaciona con la, “Planificacion
Estratégica para la empresa FARMALEMANA se realiz6 en cumplimiento
de un requisito previo a optar el grado de Ingenieras en Contabilidad y
Auditoria en la Universidad Nacional de Loja. Para lo cual se plantearon
los siguientes objetivos Realizar la Planificacion Estratégica a la empresa
en el periodo del 2011 al 2015. Especificamente se planteo realizar un
diagnostico situacional de la empresa, para identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, que serviran de base para la
definicion e implantacion de estrategias de desarrollo corporativo,
desarrollar talleres con los actores tanto internos como externos, que
permitan la definiciébn de su misién y vision institucional, para la propuesta
de metas y objetivos empresariales, plantear perfiles de proyectos o
programas de comercializacién a largo plazo, que permitan un adecuado
posicionamiento en el mercado local, la metodologia que se empleo
obedece a un modelo de planificacién corporativa en donde a partir de
una entrevista con los funcionarios y empleados se logré definir la mision
vision, valores corporativos y los objetivos estratégicos con lo cual se
pudo planificar acciones en el largo plazo a través de proyectos de
desarrollo de la empresa, entre los cuentas basicas son las siguientes,
innovacion en la maquinaria, reformulacion de la publicidad capacitacion
del personal entre otros adicionalmente se presentan establecer el plan

operativo anual de la empresa para el aflo 2011, con los resultados se



llegé a formular las conclusiones entre las principales en el presupuesto
de la empresa no existe un rubro destinado a la ejecucion de un proyecto
de planeacion estratégica, marketing o diferentes estudios para medir la
satisfaccion del cliente en relacion a los servicios que presta la empresa,
la organizacion de la empresa es deficiente puesto que no se ha logrado
definir areas de responsabilidad, el plan estratégico sera una herramienta
gue permitira el desarrollo de la empresa a través de la implementacion
de proyectos que permitiran el logro de objetivos, metas propuestas y
politicas a cumplirse, la falta de preparacion y personal capacitado en los
diferentes departamentos impiden que los mismos atiendan planes de
contingencia, que les permita tomar acciones inmediatas frente a la
competencia y grupos de interés recomendando la aplicacion de este
trabajo el cual tiene como propoésito lograr la eficiencia y eficacia en sus
operaciones para la implementacion del plan estratégico es necesario el
compromiso de la gerencia, designando al personal necesario y
responsable para la ejecucion del mismo y finalmente involucrar dentro
del directorio a personas capacitadas y sobre todo que conozcan de
planificacion estratégica que puedan reaccionar ante las posibles

amenazas y aprovechar las oportunidades que el medio les ofrece.



SUMMARY

The present investigation work is related with the, "Strategic Planning for the
company FARMALEMANA was carried out in execution of a prerequisite to opt
the grade of in Accounting and Audit in the National University of Loja. For that
which you/they thought about the following objectives to Carry out the Strategic
Planning to the company in the period from the 2011 to the 2015. Specifically
you outlines to Carry out an | diagnose situational of the company, to identify
the strengths, weaknesses, opportunities and threats that will serve as base for
the definition and installation of strategies of corporate development. to
develop shops with the actors so much internal as external that allow the
definition of their mission and institutional vision, for the proposal of goals and
managerial objectives, to outline profiles of projects or long term
commercialization programs that allow an appropriate positioning in the local
market. the methodology that you employment obeys a model of corporate
planning where starting from an interview with the officials and employees was
possible to define the mission vision, corporate values and the strategic
objectives basically with that which you could plan actions in the long term
through projects of development of the company among the bill the following
ones, innovation and to the machinery, of the personnel's publicity training
among other additionally is presented to establish the annual operative plan of
the company for the year 2011, with the results you it ended up formulating the
conclusions among the main ones in the budget of the company an item

dedicated to the execution of a project of strategic planning, marketing or



different studies to measure the client's satisfaction in relation to the services
that he/she lends the company, the organization of the company doesn't exist it
Is faulty since it has not been possible to define areas of responsibility, the.
strategic plan will be a tool that will allow the development of the company
through the implementation of the projects that you/they will allow the
achievement of objectives and proposed goals and political to be completed.
the preparation lack and personnel qualified e3n the different departments
prevent that the same ones assist plans of contingency plans that it allows
them to take immediate actions in front of the competition and groups of
interest recommending the application of this work which has as purpose to
achieve the efficiency and effectiveness in their operations for the
implementation of the strategic plan it is necessary the commitment of the
management, designating the necessary and responsible personnel for the
execution of the same one. and finally to involve inside the directory to qualified
people and mainly that they know of strategic planning that you/they can react
before the possible threats and the opportunities that the means offers them to

take advantage.
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c) INTRODUCCION

La Planificacion Estratégica, es un tema que tiene mucha importancia,
para los administradores por cuanto permite a las empresas, instituciones
y organizaciones del sector privado, promover la utilizacion de sus
recursos con eficiencia y eficacia; ademas contribuye a mejorar su
posicion en el mercado donde se desarrollan sus actividades, por lo tanto
deben en la actualidad planificar a largo plazo, esto les permitira el uso
racional de sus recursos y el servicio eficiente a las personas que utilizan

Sus servicios.

El presente trabajo de investigaciébn se propone entregar un documento
de los resultados de la Planificacion Estratégica realizada en la empresa
FARMALEMANA,; la misma servira como guia para que los directivos de
ésta empresa puedan en los préximos cuatro afios, generar y propiciar la
gestion empresarial en forma eficiente y efectiva, atendiendo las
necesidades de los socios y de las personas con quienes tienen

relaciones comerciales en la ciudad y provincia de Loja.

Su contenido consta del RESUMEN, que es una sintesis del contenido
una INTRODUCCION, en donde se explica la importancia del Tema, el
aporte a la empresa y la estructura de la investigacion, la REVISION DE
LITERATURA se presenta una Fundamentacion Teorica sobre la

Planificacion Estratégica, su proceso y sus implicaciones; el Contexto de



la empresa objeto de estudio, su base legal, estructura, entre otros
aspectos, también se presentan los fundamentos tedricos de la
Planificacion Estratégica, partiendo de su concepto e importancia hasta la
exposicién de los modelos de desarrollo de la misma; en MATERIALES Y
METODOS describe los métodos, técnicas que hicieron posible el
proceso la investigacion, en RESULTADOS; se desarrolla la Propuesta
gue muestra todo el proceso de la planificacién, el mismo que de
conformidad con la metodologia adaptada se inicia con el desarrollo de
modelo corporativo el mismo que a partir del FODA, se logré obtener un
diagnéstico situacional de la empresa, para lo cual se basé en un analisis
de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; posteriormente
se procedié a definir la mision, vision, politicas y objetivos, el plan
operativo anual que incluye el presupuesto para el afio 2010 y la
propuesta de Proyectos de desarrollo de la empresa entre los cuales
cuenta basicamente los siguientes, Innovacion en la maquinaria,
Reformulacion de la publicidad capacitacion del personal entre otros
adicionalmente se presentan las CONCLUSIONES y
RECOMENDACIONES a las que se arribaron luego de concluida la
investigacion; finalmente se presenta la Bibliografia que sirvi6 para el

desarrollo de todo el trabajo.
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d) REVISION DE LITERATURA

PLANIFICACION ESTRATEGICA

Definicion

Para definir la planificacion estratégica, iniciamos por conocer qué es
planificacién, el mismo que se entiende como un proceso metddico, de
permanente diagnostico de la realidad, de prevision de necesidades, de toma
de decisiones y acciones, y de busqueda de alternativas para satisfacerlas.
Partiendo de esta definicion, a continuacion se presentan diferentes conceptos

de la Planificacion Estratégica.

“Es un proceso de gestion que permite visualizar, de manera integrada el
futuro de la empresa, que se deriva de su filosofia, de su mision, de sus

orientaciones, de sus objetivos, de sus metas, de sus programas asi como de

. e l!l
sus estrategias a utilizar para asegurar su logro.

“Proceso mediante el cual una empresa define su vision de largo plazo y las
estrategias para alcanzar a partir del andlisis de sus fortalezas y debilidades

internas de la organizacion, con el fin de evaluar la situaciébn y tomar

. . ”2
decisiones para asegurar el futuro.

! ARGUN, Gerard, “La Planeacién Estratégica en la Universidad”, Segunda Edicion.
Québec — Canada, Afio 2000, Pag. 98

2 SERNA, Humberto, “Reinventemos la_Universidad, Una Universidad de Hoy”,,
Primera Edicion, Guayaquil, Pag. 76




Importancia

Algunos argumentos mas relevantes que fundamentan la importancia de

esta disciplina son:

1. Con la Universalidad de la Administracion se demuestra que esta
es imprescindible para el adecuado funcionamiento de cualquier
organismo social aunque, légicamente, sea mas necesaria en los
grupos mas grandes.

2. Simplifica el trabajo al establecer principios, métodos vy
procedimientos, para lograr mayor rapidez y efectividad.

3. La productividad y eficiencia de cualquier empresa estan en
relacion directa con la aplicacién de una buena administracion.

4. A través de sus principios la administracion contribuye al bienestar
de la comunidad, ya que proporciona lineamientos para optimizar el
aprovechamiento de los recursos, para mejorar las relaciones
humanas y generar empleos, todo lo cual tiene multiples

connotaciones en las diversas actividades del hombre.

CARATERISTICAS

1. La planeacion Estratégica da respuesta a preguntas como las
siguientes: ¢En qué negocio estamos y en Qué nhegocio
deberiamos estar? ¢Quiénes son nuestros clientes y quienes

deberian ser?
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2. Ofrece un marco de referencia para una planeacion mas detallada
y para decisiones ordinarias. El gerente al afrontar tales decisiones
se preguntard: ¢Cuales opciones seran las mas adecuadas con

nuestras estrategias?

3. Supone un marco temporal de tiempo mas largo que otros tipos de
planeacién. Ayuda a orientar las energias y recursos hacia las
caracteristicas de alta prioridad, tienden a un mismo fin, supone la
existencia de una serie de procesos interconectados, cuyo
resultado global es superior al resultado de cada uno

separadamente.

4. Partiendo de la propia expresién de que la planeacién estratégica
evoca un viejo dilema, la planeacion implica algo de rigidez e
inflexibilidad y por su parte estratégica indica adaptacion, cambio y
flexibilidad. Es por eso que en estos tiempos confusos de
constantes cambios, en el mundo se acostumbra a hablar de

gerencia o gestion estratégica™

Principios

Todo proceso de planificacion estratégica debe desarrollarse en principios que

son orientados de su accion. Estos son:

® www.unamosapuntes.com.mx.Articulo Ing.Alfredo Laranca Santos
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Democrética: Fomenta la colaboracion de todos los integrantes de la
comunidad educativa en la formulacion, ejecucion y evaluacion del plan
y como tal asuman el compromiso de apoyarlo.

Integral: Es integral y holistica en cuanto cubre la totalidad de los
ambitos del hacer educativo vinculado con la docencia, investigacion,
extension y gestion, sumando los esfuerzos para lograr un todo
armonico.

Flexible: La planificaciébn no es perfecta, por lo que incorpora en el
proceso de formulacion y ejecucion ciertas alternativas estratégicas de
cambio no previstas inicialmente y que estan relacionadas con las
cambiantes situaciones en diversos aspectos que se dan en el entorno
(politicos, tecnoldgicos, cientificos, etc.)

Operativo: Es el logro de acciones concretas y especificas de los
planes, programas y proyectos que la institucién desarrolle; para ello
debe existir coherencia entre lo planificado con el presupuesto y la
direccion de la institucion educativa.

Critica y Autocritica: Fomenta la critica y autocritica profunda y
cuestiona la realidad y statu quo de la organizacién con miras a que
constituya en la base de los planteamientos estratégicos de cambio e
innovacion.

Sistémica: Relacionada con el principio de integridad, considera a la
organizacion como un todo y analiza sus componentes (insumos,
procesos Yy productos) con el fin de lograr mayor calidad en su funcion y

Servicio.
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7. Prospectiva: Determina en forma creativa y dinamica el futuro
deseado de la institucion, susceptible no sélo de ser disefiado sino
también construido.

8. Evaluativo: Incorpora en su proceso a la evaluacion con el propoésito
de comprender y confrontar lo ejecutado respecto de lo planificado
para recomendar correctivos si fuere el caso o simplemente para
perseverar en los aciertos, mediante acciones de seguimiento y
retroalimentacion.

9. Lider: Estar liderada, orientada y dirigida por un grupo humano

técnicamente preparado para llevar a cabo la planificacion.

Objetivos de la Planificacion Estratégica

Un objetivo, se refiere a un resultado que se desea o necesita lograr dentro de
un periodo de tiempo especifico. Es un valor aspirado por un individuo o un
grupo dentro de una organizacion; una clase especifica de un proposito
fundamental y define en forma mas concreta a éste o a una parte del mismo;
es un estado futuro deseado de un negocio o de uno de sus elementos. A
pesar de que el objetivo debe lograrse en el futuro, se determina un lapso
especifico para su realizacion. Los objetivos mas importantes de la

Planificacion Estratégica son:

1. Posibilitar un proceso de modernizacion de la empresa que permita
mejorar la formacion de recursos humanos de segundo nivel que

requiere el desarrollo local, regional y nacional presente y futuro.
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Identificar, a través de un estudio del medio interno y externo de la
empresa los principales problemas vinculados con la educacion media
complementaria y planear alternativas que permitan responder,
especialmente, a las exigencias del desarrollo cientifico, tecnoldgico y
social.

Redefinir la Mision de la Empresa, buscando vinculacion permanente
entre sus acciones y las que requiere el desarrollo local y regional.
Plantear objetivos que orienten el trabajo de la empresa, buscando
liderar, en términos de calidad, los productos.

Presentar lineamientos estratégicos de cambio e innovacion, que
permitan solucionar la problematica empresarial, a través de proyectos
innovadores.

Generar una cultura de evaluacion del trabajo, que posibilite un
seguimiento permanente de las diferentes tareas programadas y
reorienten la rendicion de cuentas.

Definir lineas de desarrollo que permitan a la Junta General de Socios
adoptar un conjunto de decisiones inmediatas con el propésito de

impulsar el plan.

Partiendo de los objetivos, la planificacion estratégica proporciona la direccién

gue guiara la mision, los objetivos y las estrategias de la Empresa, pues facilita

el desarrollo de planes para cada una de sus areas funcionales. Pero esto no

significa que la planificacion estratégica sea la panacea de solucion a los

diferentes problemas que presente la empresa.
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Etapas

En el proceso del planeamiento estratégico, segun Vinitzky (1992: 23, 24)
pueden identificarse distintas etapas, cronolégicamente son las

siguientes: formulacién, implementacion y control.

Formulacion
Etapas < Implementacion

Control

N~

1. Formulacion.- En esta etapa, el enfoque prospectivo propuesto
puede enmarcarse en las siguientes: analisis situacional, estudio
contextual, extrapolacion inercial, desarrollo de alternativas
estratégicas, seleccion, diferencia entre extrapolacion vy

transformacion, y planeamiento transformador.

2. Implementacion.- En el planeamiento estratégico se define como
un proceso continuo de andlisis para la toma de decisiones

fundamentales en la empresa

Metodolégicamente desarrolla una serie de pasos a saber:

Clara decision de los objetivos de la empresa, analisis del perfil del
negocio; estudio contestolégico actual y proyecto; desarrollo de distintas
alternativas de acciones; fijaciones de metas y programas para

instrumentar las decisiones por los que se ha adoptado.

18



En la etapa de la implementacion del planeamiento estratégico se
requerira la apertura del plan general en programas de accion particulares
para cada actividad comprometida. La presente etapa requerira de un
accionar participativo por parte de los distintos responsables, de una
disponibilidad de tiempo y forma de los recursos requeridos y de una

delimitacion de las responsabilidades en el ambito de la organizacion.

3. Control.- Es seguir el funcionamiento del sistema de planeamiento
sobre un periodo adecuado, detectando y corrigiendo los errores o
problemas que se pudieran plantear. Posteriormente, en forma
recurrente se ejecutardn los controles del sistema ya funcionando

en forma normal.

Fundamentos

La planeacion estratégica es el proceso administrativo de desarrollar y
mantener una relacién viable entre los objetivos, los recursos de la
organizacion y las cambiantes oportunidades que presenta el entorno. El
objetivo de Ila planeacion estratégica es modelar y remodelar las
organizaciones y los servicios que ellas prestan, de manera que se combinen

para producir un desarrollo y resultados satisfactorios.

La planificacion estratégica proporciona la direccion que guiara la mision, los
objetivos y las estrategias de la empresa, pues facilita el desarrollo de planes
para cada una de sus areas funcionales. Un plan estratégico completo guia

cada una de las areas en la direccion que la organizacion desea seguir y les
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permite desarrollar objetivos, estrategias y programas adecuados a las metas.
Es importante conocer que existen cuatro puntos de vista en la planeacion

estratégica:

1. El Porvenir de las Decisiones Actuales: La planeacion trata con el
porvenir de las decisiones actuales. Esto significa que la planeacion
estratégica observa la cadena de consecuencias de causas y efectos
durante un tiempo, relacionada con una decision real o intencionada
gue tomara el gerente. La esencia de la planeacion estratégica
consiste en la identificacion sistematica de las oportunidades y peligros
gue surgen en el futuro, los cuales combinados con otros datos
importantes proporcionan la base para qué una institucion tome
mejores decisiones en el presente para explotar las oportunidades y
evitar los peligros. Planear significa disefiar un futuro deseado e
identificar las formas para lograrlo.

2. Proceso: La planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y
politicas para lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para
asegurar la implantacién de las estrategias y asi obtener los fines
buscados. También es un proceso para decidir de antemano qué tipo
de esfuerzos de planeacion debe hacerse, cuando y como debe
realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados. La
planeacion estratégica es sistematica en el sentido de que es

organizada y conducida con base en una realidad entendida.
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Filosofia: La planeacion estratégica es una actitud, una forma de vida;
requiere de dedicacion para actuar con base en la observacion del
futuro, y una determinacion para planear constante y sisteméticamente
como una parte integral de la direccion. Ademas, representa un
proceso mental, un ejercicio intelectual, mas que una serie de
procesos, procedimientos, estructuras o técnicas prescritos.

Estructura: Un sistema de planeacion estratégica formal une tres tipos
de planes fundamentales, que son: planes estratégicos, programas a
mediano plazo, presupuestos a corto plazo y planes operativos. La
planeacion estratégica es el esfuerzo sistematico y mas o menos
formal de una organizacion o institucion para establecer su propdsito,
objetivos, politicas y estrategias bésicas, para desarrollar planes
detallados con el fin de poner en practica las politicas y estrategias y

asi lograr los objetivos y propositos basicos de la empresa.

EL PROCESO OPERATIVO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Los procesos operativos de la Planificacion Estratégica son los que nos

permiten el modelo que se aplicara para el desarrollo del presente trabajo

de investigacion y para llegar a su implementacion.

Existen varios modelos de Planificacion disefiados por muchos autores

como Dr. Carlos C. Martinez, José Castellanos Castillo y Orlando A.

Garcia, Carlos Gomez Oardo, Harol Kootz y otros cuyos resultados seran

los mismos, puesto que el éxito estara en la capacidad de crear y prever

las posibles soluciones, para el logro de metas, objetivos y estrategias

empresa.
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MODELO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA APLICADA

MONITOREO
DEL ENTRONO

PLANEACION PARA
PLANEAR

A

y
BUSQUEDA DE

AUDITORIA DEL
DESEMPERNO

VALoiES/
y

A

PLANEACION PARA
PLANEAR

\ 4

BUSQUEDA DE
VALORES

CONSIDERACIONES PARA
SU APLICACION

FUENTE: GOSLTEIN,ET “Planeacion Estratégica Aplicada. Editorial Mac Graw Hill. Décima

edicion.

INTEGRACION DE
LOS PLANES DE
ACCION

\ 4

PLANEACION DE
CONTINGENCIAS

A 4
IMPLEMENTACION
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El PROCESO DE PLANEAR.

La labor previa del proceso de planeacion estratégica aplicada implica
resolver un sin niumero de preguntas y tomar varias decisiones, las
cuales son muy importantes para el éxito o fracaso final de todo proceso

de planeacion.

Las preguntas comunes son las siguientes:

o Cuanto compromiso existe con el proceso de la planeacién?

) Quién se debe involucrar?

o Como involucrar a los interesados?

o De qué manera se ajusta al afio fiscal de la organizacién al proceso

de planeacion?

o Cuénto tiempo empleara?
o Qué informacién se necesita para planear de manera exitosa?
) Quién necesita analizar los datos.

El primer paso en la planeacion estratégica consiste en asegurarse
que existe compromiso organizacional ante el proceso que los
participantes clave de la organizacién, especialmente el CEO o director
ejecutivo, cosieran importante el proceso de planeacion y estan
dispuestos a invertir tiempo y esfuerzo en él de una forma que sea visible

para el resto de la empresa. Sin este tipo de compromiso obvio con el

23



proceso de planeacion por parte de la estructura poderosa de la empresa,

no se puede dar una planeacion estratégica exitosa.

Una vez que se asegure el compromiso del directivo o ejecutivo, la
siguiente preocupacion consiste en identificar el equipo de planeacion. El
Comité ejecutivo de la organizacion debe estar involucrado,
especialmente en las primeras etapas, como también otras personas
clave de la organizacion. EI modelo que se presenta en este libro exige el
involucramiento de la alta gerencia en forma continua. Al mismo tiempo, a
un grupo representativo de personas en la organizacion se le debe
solicitar sugerencias en cuanto al proceso y considerar sus relaciones

ante las decisiones que se han tomado.

Con el fin de que sea efectivo, un equipo de planeacion debe estar
en capacidad de observar y procesar su propia dinamica de grupo. Esto
significa que su ndmero quiz4 no deba exceder de 10 o 12 personas
permanentes. Quienes deben involucrarse, cobmo debe ser el proceso
de seleccion, cémo tratar con los miembros organizacionales que
consideran se debieron incluir y cémo solicitar sugerencias Yy
retroalimentacion en forma regular a los diversos segmentos de la
empresa constituyen aspectos que deben manejar con imparcialidad y
tacto quienes dan inicio al proceso de la planeacion estratégica. Entre los
factores por considerar en la toma de éstas decisiones se habla del
tamafo de la empresa, su estructura, los diversos grupos de interés y su

historia al abordar problemas de importancia organizacional general. En
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estos aspectos se deben resolver antes de la iniciacion de cualquier

planeacion real” *

Algunos expertos recomiendan que el proceso de planeacion se asigne a
un grupo de empleados, consideramos que decidir el aviso futuro de una
organizacién es la tarea de la alta gerencia, una tarea que no puede, ni
debe delegar. El rol propio del personal, este proceso consiste en servir
como recurso para el grupo directivo de planeacién, conducir la
investigacién, generar datos y desarrollar alternativas para integrar y

poner en marcha las acciones que surgen del proceso de planeacion.

MONITOREO DEL ENTORNO Y CONSIDERACIONES PARA SU

APLICACION.

Forma parte de los procesos continuos del modelo de planeacién

estratégica aplicada, es decir, consiste en manejar los aspectos que

deberan abordarse de manera inmediata a medida que surjan las

consideraciones del grupo de planeacion.

MONITOREO DEL ENTORNO

"A lo largo de su existencia, las organizaciones deben tomar conciencia

* GOSLTEIN, ET. AL “Planeacién Estratégica Aplicada. Editorial Mac Graw Hill Décima
edicion 1999r
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de lo que sucede en su entorno y que pueda afectarlas; y ello es
especialmente cierto en el proceso de planeacion en particular, se deben

monitorear cuatro entornos separados pero trasladados.®

1. El Macroentorno
2. El Entorno Industrial
3. El Entorno Competitivo y

4. El Entorno Interno de la organizacion.

“Durante el proceso de planeacion, la informacion acerca de cada uno de
estos entornos debe estar disponible para conducir la basqueda de
valores, elaborar un borrador del enunciado de la mision, formular el

modelo de la estrategia del negocio, identificar la competencia, etc.’.

El proceso de monitoreo del entorno también identificara una variedad de
factores internos y externos de la empresa, que se consideran parte del

proceso de la planeacion estratégica.

Los factores que se consideran parte del proceso de monitoreo del
microentorno incluyen aspectos sociales como los demograficos,
tecnolégicos como la utilizacion en gran escala de microcomputadores,

econdémicos como la tasa de interés y politicos como los cambios en la

® GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima

Edicion
®. GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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regulacion gubernamental. Entre los factores que se consideran como
parte del entorno industrial se halla la estructura de la industria, la forma
como se financia, el grado de presencia gubernamental, los productos
tipicos utilizados en esta y sus estrategias habituales de mercado. El
monitoreo del entorno competitivo incluye factores como la consideracion
de los perfiles del competidor, los modelos de segmentacion del mercado
e investigacion y desarrollo. Entre los factores considerados como parte
del entorno organizacional interno se halla la estructura de la empresa, su
historia, y sus fortalezas y debilidades distintivas. Predecir de que manera
podria afectar a la organizacién cada una de estas areas con el paso del
tiempo constituye una parte esencial de la planeacion estratégica aplicada
y necesita considerarse en cada fase. Quiza la decision mas importante
como parte del monitoreo del entorno es decidir que aspectos importantes

de este se deben vigilar con regularidad.

El proceso de monitoreo del entorno debe ser continuo, de manera que
siempre se disponga de informacion apropiada a cerca de lo que esta
sucediendo o va a suceder en los distintos entornos. La planeacion
estratégica proporciona un momento oportuno para la mayor utilizacion de
estos datos. Aprender no solo a compilar informacion relevante, sino a

organizarla, interpretarla y utilizarla es decisivo para el éxito estratégico.
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CONSIDERACIONES PARA SU APLICACION

Aunqgue la implementacion es el paso final del modelo del plan estratégico
general no se puede poner en marcha hasta llegar a la integracion y la
revision, existe una continua necesidad de aplicacion e implementaciéon a
través del proceso contiene aspectos que se deben abordar durante la

misma y no posponerse hasta la implementacion final.”’

BUSQUEDA DE VALORES

Constituye un examen de los valores de los miembros del equipo de
planeacion, los valores actuales de la organizacioén, su filosofia de trabajo,
los supuestos que comunmente utiliza en sus operaciones, la cultura
organizacional predominante, y finalmente, los valores de los grupos de
interés en su futuro. En esta busqueda de valores, el equipo de
planeacién se desplaza de una concentracion individual a un examen mas
amplio de la empresa y a su funcionamiento como sistema social. La
busqueda de valores constituye el primer paso formal del modelo de
planeaciéon estratégica aplicada y es totalmente diferente de la que se

encuentra en la mayor parte de los modelos de planeacién estratégica.

Valores Personales.- Una parte importante de esta fase implica un

" GOLDSTEIN, varios “Planeacién Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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examen de los valores personales integrantes del equipo. Rukeach (1973.
p. 5) define el valor como "Una conviccion permanente de una forma
especifica de conducta o estado final de existencia”. Un individuo para
quien la toma de riesgos constituye un valor importante puede prever un
futuro organizacional muy diferente, en comparacion con una persona que
mantiene la seguridad como alto valor personal. De igual manera, las
metas y suefios de un individuo que posee como valor la reputacion
profesional y estd menos interesado en el poder seran diferentes de las

que tiene una persona con prioridades opuestas.®

Estas diferencias tienen implicaciones claras para la direccion, la
estructura y los procesos de toma de decisiones futuros de la empresa, y
para el trabajo restante del equipo administrativo. Si las diferencias en
valores no se identifican, clarifican y comprenden, pueden haber poco
acuerdo acerca de la forma como el futuro de la empresa cumplira las
expectativas personales de los miembros del equipo de planeacion, y un
acuerdo sobre como se pueden manejar sus diferencias en valores, se
pueden llevar a cabo los procesos de planeacidon estratégica. En gran
parte, esta fase de la planeacion estratégica aplicada es un proceso de
clarificacion de valores, y el plan estratégico real representa la
implementacion operativa de la vision compartida con base en valores del

equipo administrativo.

® GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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Valores Organizacionales.- Una vez analizados los valores individuales
del equipo de planeacion administrativa, se deben considerar los valores
a que aspira la empresa en general, los cuales se reflejaran en el
comportamiento futuro de la empresa. Para evitar un analisis demasiado
abstracto del comportamiento futuros preferidos, el grupo puede identificar
algunas decisiones organizacionales recientes que lo hayan llenado de
orgullo y otras que le hayan causado preocupacion o pena. Compartir
estos sentimientos y explotar las razones que los ocasionan le demostrara
al grupo de planeacion que todas las decisiones administrativas se basan

en los valores.’

FILOSOFIA DE OPERACIONES.- Todas las empresas poseen su propia
filosofia de operaciones, asi se manifieste de manera explicita o no. Si
una empresa tiene la filosofia de operaciones implicita, parte del proceso
de planeacion estratégica consiste en hacerla explicita. El plan
estratégico debe ajustarse a la filosofia o, de lo contrario, se hace
necesario modificarla.

La filosofia de operaciones de una organizacion incluye una serie de
supuestos acerca de su funcionamiento y la manera de cémo se toman

las decisiones.

Cultura.- La cultura de una empresa proporciona el contexto social a

® GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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través del cual se realiza el trabajo; guia a sus miembros en la toma de
decisiones, la forma como se invierte en el tiempo y la energia que
hechos, se examinan con atencion y cuales se rechazan de plano, cuales
opciones se miran de manera favorable desde el comienzo qué tipo de
personas se selecciona a fin de trabajar para y dentro de la empresa, y

practicamente se hace todo alli.

ANALISIS DEL GRUPO DE INTERES.- Explorar los valores de la
empresa exige el andlisis de los grupos de interés, constituidos por los
individuos, los grupos y las organizaciones que recibirdn el impacto del
plan estratégico de la compafiia 0 que interesaran en él. Es necesario
identificarlos y determinar sus intereses; los grupos de interés por lo
general incluyen a empleados, clientes, proveedores, gobiernos,
sindicatos, acreedores, duefios, accionistas y miembros de la comunidad
que se consideran con un interés en la organizacién, independientemente

de si, tal conviccion es precisa o razonable

FORMULACION DE LA VISION

La formulacion de la vision, implica desarrollar un enunciado claro del tipo

de negocio en el que se halla la compaiiia; una definicibn concisa del

propésito que trata de lograr en la sociedad y/o en la economia. Al
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formular su misién, una empresa debe responder 4 preguntas béasicas.'

1. ¢, Qué funcion (es) desempeifia la organizacion?

2. ¢ Para quién desempefia esta (s) funcién (es)?

3. ¢De qué manera trata de desempeniar la(s) funcién(es)?
4. ¢ Por qué existe esta organizacion?

Desarrollar una formulacion de una misién puede ser una tarea muy dificil
y demorada, pero es una de las que el grupo de planeacion debe terminar
antes de desplazarse a la siguiente fase. Desarrollar, editar y lograr
consenso sobre ese enunciado exige habilidad, paciencia, y comprension.
No obstante, el enunciado de la misidon proporciona un enorme privilegio
para una empresa: expresa de manera clara su direccion futuro y
establece una base para la toma de decisiones organizacionales. El
siguiente paso consiste en que cada unidad mayor de la compafiia
desarrolle su propia formulacion de la misiéon. Los enunciados unitarios
deben concentrarse y limitarse mas que los de la organizacién total, pero

deben derivarse claramente de la formulacién de la misién organizacional.

DISENO DE LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

“Implica el intento inicial de la organizacion para descubrir en detalle los

pasos a través de los cuales se logra la misién de la organizacion. En esta

' GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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fase del proceso, al equipo de planeacion se le pide conceptualizar una
serie de escenarios futuros especificos. También se solicita identificar los
pasos necesarios para lograrlos, quien sera responsable de dichos pasos
y cuadndo se pueden dar. Los modelos de la estrategia del negocio que
se desarrollan deben reflejar los valores y la mision general creada en las

primeras fases del proceso de planeacion.

El disefio de la estrategia del negocio requiere establecer los objetivos de
negocios cuantificados de la organizacion. El proceso respectivo consiste

en cuatro acciones importantes.™

1. Identificar las principales lineas de negocios (LDN) o el pefrfil
estratégico que desarrollard la empresa para cumplir su mision.

2. Establecer los indicadores criticos del éxito (ICE), los cuales
posibilitaran que la organizacion registre su proceso en cada LDN
que intente seguir.

3. Identificar las acciones, estratégicas mediante las cuales las

empresas lograran su vision del futuro ideal.

4. Determinar la cultura necesaria para apoyar estas LDN y los ICE, y

las acciones estratégicas.

LINEAS DE NEGOCIOS.- El analisis LDN implica decidir la combinacién

' GOLDSTEIN, varios “Planeacion Estratégica Aplicada” Editorial Mcgrwill. Décima
Edicion
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de productos y/o servicios que ofrecerd la organizacion en el futuro.
Después que se identifigue cada LDN, se debe establecer su magnitud
relativa en términos de ingreso bruto, marketing requerido, potencial de
beneficios, inversion requerida, etc. El analisis LDN permite que una
compafia cambie su combinacion de producto/servicio, elimine aquellos
gue ya no satisfacen las necesidades de mercado, que se han hecho
menos rentables, que requieren demasiada inversién para mantenerlos,

etc.

INDICADORES CRITICOS DEL EXITO.- A medida que la organizacion
conceptualiza su futuro debe identificar medios especificos para medir su
progreso hacia él, estableciendo indicadores criticos del éxito (ICE) para
cada linea de negocio y luego para la organizacion en general. Por lo
general, los ICE son una combinacion de cifras financieras especificas
como ventas margenes y (TIR) tasa interna de retorno e indices
observables del éxito, como moral del empleado y opiniones de los
clientes acerca del servicio. Otras mediciones, como cantidad de
lanzamientos de nuevos mercados establecidos, se pueden incluir

siempre y cuando sean claras, cuantificables y de facil obtencion.

ACCIONES ESTRATEGICAS.- “Son tareas, procesos y metas que se
consideran pasos necesarios en el logro del plan estratégico total de la
organizacién. Estas acciones estratégicas pueden ser actividades
concentradas a corto o a largo plazo y de gran alcance, que van desde el

mejoramiento del sistema de control de inventarios de la empresa hasta el
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desarrollo de estructuras organizacionales mas complejas.*

CULTURA.- Articular la necesidad de una cultura organizacional diferente
no constituye una base suficiente para generarla se requiere concentrar
los detalles de la nueva cultura y determinar con claridad los ICE para

lograr los objetivos especificos.

AUDITORIA DEL DESEMPENO.- “La auditoria del desempefio es un
esfuerzo concentrado que requiere el estudio simultaneo de las fortalezas
y debilidades internas de la empresa y de las oportunidades y amenazas
externas que pueden tener un efecto positivo o negativo en la empresa y
en sus esfuerzos para lograr el fruto deseado. Las siglas FODA
representan los cuatro factores (debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas) que se deben considerar en una auditoria del desempefio
efectiva. El andlisis FODA constituye la principal forma de validar el

modelo de la estrategia del negocio™

“El analisis FODA es una herramienta que facilita el andlisis de situacion
Interna, que realiza una evaluacién de los factores principales que se
espera influyan en el cumplimiento de propésitos basicos de la empresa;
requiere escudrifiar y de alguna manera predecir lo que se supone va a

ocurrir o las necesidades que se tendran, ademas de lo que se debe

12 GOLDSTEIN, varios “PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA” Editorial Mcgrwill.
Décima Edicién
13 GOLDSTEIN, varios “PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA” Editorial Mcgrwill.
Décima Edicion

35



hacer para estar preparado.

Las fuerzas y las limitaciones son parte del mundo interno de la empresa,
en donde puede influirse directamente en el futuro. Las oportunidades y
amenazas tienen lugar en el mundo externo de la empresa o institucion,
que no es controlable pero si influible, practica ésta que debe
considerarse en los planes. Los asuntos enumerados deben ser

especificos para la empresa en particular’™

Fuerzas

Representan los principales puntos a favor con los que cuenta la
empresa o institucidbn en cuatro amplias categorias: Potencial humano.
Capacidad de proceso (0 que incluye equipos, edificios y sistemas)
Productos y servicios y recursos financieros.

Debilidades

Se sustituye el término debilidades con que se le ha denominado
tradicionalmente porque éste implica que algo anda mal 6 con lo cual se
debe convivir como si fuera discapacidad; envia un mensaje negativo. El
término debilidades contiene menos prejuicio asociado, la debilidad no es
mas que falta de fuerza. Las limitaciones relacionadas con potencial

humano, capacidad de proceso o finanzas se pueden reforzar o tomar

14 GOLDSTEIN, varios “PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA” Editorial Mcgrwill.
Décima Edicion
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acciones a modo que impidan el avance.

Oportunidades

Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o pueden
inducirse a que ocurran en el mundo exterior y que podrian tener un
impacto positivo en el futuro de la empresa. Esto tiende a aparecer en una
o mas de las siguientes grandes categorias: Mercados, Clientes,

Industria, Gobierno, Competencia y Tecnologia.

Amenazas

“Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo
exterior y que pudieran tener un impacto negativo en el futuro de la
empresa; tienden a aparecer en las mismas grandes categorias que las

oportunidades o minimizarse con una planeacion cuidadosa.

El analisis FODA representa un esfuerzo para examinar la
interaccidn entre las caracteristicas de una empresa particular y el
entorno en el cual compite. EI FODA tiene multiples aplicaciones y puede
ser utilizado como herramienta para todos los niveles de la organizacion y
en diferentes categorias de analisis funcional, etc. Muchas de las
conclusiones obtenidas como resultado del andlisis, podran ser de gran

utiidad para la formulacion del programa de estrategias para ser
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incorporadas en el plan estratégico™™

ETAPAS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

PRIMERA ETAPA

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

o Identificacion de clientes externos y determinacidon de sus
demandas

o Identificacion de clientes internos y determinacibn de sus
demandas

o Estructuracion de una base de datos

o Analisis organizacional (identificacion de Fortalezas y Debilidades)

o Andlisis del entorno (identificacién de Amenazas y Oportunidades)

SEGUNDA ETAPA:

ESTRUCTURACION DEL PLAN ESTRATEGICO

FORMULACION DE LA MISION

La mision empresarial es como una "declaracion duradera de los

principios y propositos que distinguen a una empresa de otras similares.

> WWW. Qualityconsultant.com. articulo sobre planeacion estrategia
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Es un compendio de la razén de ser de una empresa”®

Es esencial para determinar objetivos y formular estrategias.

Una buena misibn empresarial debe reflejar las expectativas de los
clientes. Es el cliente y solo el cliente quien decide lo que es una

empresa.

La misién debe ser basicamente amplia en su alcance para que permita el
estudio y la generacién de una vasta gama de objetivos y estrategias

factibles sin frenar la creatividad de la gente.

ELEMENTOS QUE DEBEN CONSIDERARSE PARA  SU

ESTRUCTURACION

. CLIENTES — Quienes son los Clientes de la empresa?

. PRODUCTOS O SERVICIOS - Cuales son los productos o
servicios mas importantes de la empresa y en que forma deben ser
entregados?

. MERCADOS — Compite la empresa geograficamente?

. PREOCUPACION POR SUPERVIVENCIA, CRECIMIENTO Y
RENTABILIDAD — Cual es la actitud de la empresa con relacion a

metas econdmicas?

! KRIEGEL Roberth y PATLER, Louis, SI NO ESTA Roto Rémpalo, ideas no convencionales para
un mundo de negocios cambiante. Bogota — Colombia
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. PREOCUPACION POR LA IMAGEN PUBLICA — ¢Cual es la
imagen publica a la que aspira la empresa?

DISENO DE LA VISION DE FUTURO

La Vision representa el ideal que la empresa desea alcanzar para servir a
sus destinatarios finales a través de la practica social que ofrece.
Constituye una aspiracion factible, por tanto no constituye un suefio

irrealizable.

La visién es el futuro deseado y factible a largo plazo, el futuro ideal que

aspiran los usuarios de la empresa.

Quienes estan vinculados directa o indirectamente con la organizacion,
deben conocer su vision porque esto les permitird saber hacia dénde va la
institucién y por consiguiente hacia donde esta encaminado su trabajo y
su compromiso. Luego de su formulacién, esta debe ser difundida y

compartida por todos.

"La vision, es la méas profunda expresion de lo que se quiere alcanzar, la
declaracion de un futuro deseada, un ideal que comprende un sentido de

posibilidad, mas que de probabilidad, de potencial mas que de limites"

Es decir, vision de futuro es la declaracién amplia y suficiente de donde

quiere que su empresa este dentro de cinco o diez afios. Es un conjunto

40



de ideas generales que proveen el marco de referencia de lo que una
empresa es y quiere ser en el futuro. La vision de futuro sefiala rumbo, da
direccion es la cadena o el lazo que une en la empresa el presente y el
futuro. La respuesta a la pregunta ¢ Que queremos que sea la empresa en

los préximos afos?. Es la vision de futuro.

DEFINICION DE VALORES

o Trabajamos con mistica y solidaridad con los mas necesitados

o Buscamos que exista justicia, equidad, fraternidad

o Actuamos con transparencia y honradez

o Nos guian nuestros principios

o Practicamos la no violencia activa

o Fomentamos la autoestima y dignidad de la persona

o Respetamos la vida y el medio ambiente

o Estamos inspirados por una fe |liberadora, espiritualidad

precolombina y valores humanisticos

o Respetamos las distintas identidades culturales

o Creemos en una participacion activa y democratica con igualdad
de oportunidades para hombres y mujeres

o Respetamos los derechos ciudadanos

o Nuestro trabajo es politico, no partidista.
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MATRIZ FODA

"La matriz FODA se establece analizando las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Fortalezas y Debilidades
pertenecen al ambito interno, mientras que las Oportunidades y

Amenazas corresponden al &mbito externo.

Las fortalezas (factores internos positivos) son fuerzas impulsoras que
contribuyen positivamente a la gestion de la institucion y las debilidades
(factores internos negativos) son obstaculos o problemas que impiden un

adecuado desempefio”

FORMULACION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos son las descripciones de los resultados que una institucion
desea alcanzar en un periodo determinado de tiempo. Sin objetivos una
institucién no sabe a donde va. Hay dos tipos de objetivos: Superior y
Especificos. El objetivo superior debe sefialarse de acuerdo a la Misién y

Visiéon de Futuro.

Los objetivos especificos deben reunir las siguientes caracteristicas;

R

< Cuantificables (de ser posible)

R

< Fijados en el tiempo
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< Factibles, deben ser alcanzables

< Estimulantes

< Relacionados con la Mision y Visién de Futuro
< Conocidos y aceptados por todos

< Se redactan en infinitivo, para dar sensacién de logro”*’

METAS

Las metas constituyen la expresion numérica de los objetivos, requieren
de unidad de medida y cantidad. Son la determinacién exacta del
resultado que se espera alcanzar en un periodo determinado. Son la
cuantificacion de los objetivos. Estas metas afectan la direccion general y
la viabilidad de la entidad por ello también se las llama metas
estratégicas. El vinculo entre objetivo y meta estan estrecho que sin la

primera no existe la segunda.

"La formulacion de estrategias consiste en buscar los diferentes caminos
de como lograr los objetivos de una institucion. Las estrategias son las
grandes acciones o los caminos a seguirse para el logro de los objetivos
de la institucion y hacer realidad los resultados esperados. Las estrategias

permiten concretar y ejecutar los objetivos.

" STEINER. George K Planeacion Estratégica, Tono 1 , México , Editorial Continental
SA., 1997
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Las estrategias deben establecerse tomando como referencia la matriz

FODA vy los objetivos estratégicos.

Para Henry Minttzb-James Brian Quinn una estrategia es "el patron o plan
gue Integra las principales metas o politicas de una organizacion, y, a la
vez, establece la secuencia coherente de las acciones a realizar. Una
estrategia adecuadamente formulada, ayuda a poner en orden y a
asignar, con base tanto en sus atributos como en sus deficiencias
internas, los recursos de una organizaciéon con el fin de lograr una
situacion viable y original, asi como anticipar los posibles cambios en el

entorno y las acciones imprevistas de los oponentes inteligentes”.

POLITICAS

Son las directrices generales para la toma de decisiones, establecen los
limites de las decisiones especificando aquellas que puedan tomarse y
excluyendo las que no se permite. De este modo canaliza el pensamiento
de los miembros de una empresa para que sea compatible con los
objetivos de la misma. Las politicas son una especie de normas que
condicionan la forma como tiene que lograrse los objetivos y desarrollarse

las metas.*®

¥ MINTZBERG, Henry y BRIAN QUINN James EL Proceso Estratégico, Segunda edicion
1993
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DEFINICION DE PLAN OPERATIVO ANUAL

“‘Mientras que los planes estratégico mantienen a la organizacion
orientada hacia metas a largo plazo, son muy generales para utilizarlos
como planes en el futuro inmediato. Por lo tanto, al final de cada afio, las
organizaciones crean un estado detallado para el proximo afio; un plan
anual operativo. Esto es que la mayoria de de las empresas entienden

por presupuesto”

Las empresas hacen un Plan Operativo anual porque el Plan Estratégico
es muy general para ser una buena guia en las metas a largo plazo. Sin
embargo antes de crearlo los directivos deben manejar informacion

preliminar y toman decisiones importantes para planear.

Y TERRY, Dikey “Como Elaborar un Presupuesto ,Editorial Iberoamérica, S.A. d e .C.V.
EEUU. 1992
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e) MATERIALES Y METODOS

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizaron los siguientes

meétodos, técnicas y procedimientos.

MATERIALES
o Materiales bibliograficos
. Materiales de Oficina

o Equipo de Computacion

METODOS

Método Cientifico.- Este método se constituyé para el desarrollo del
proceso de la investigacion, su utilizacion permiti6 conocer la realidad y
comparar con las bases conceptuales y filosoficas de la Planificacion
Estratégica, de modo que se pueda contrastar con la realidad empirica

investigada.

Método Deductivo.- Permitié el estudio de Leyes como el Codigo de
Comercio, Régimen Tributario y otras disposiciones legales de caracter
general que regulan la actividad de la empresa, para poder realizar la
aplicacidon a los casos particulares de la Planificacion Estratégica propia

de la empresa.

Método Inductivo.- El uso de este método, permitio realizar el analisis y

conocimiento de los hechos particulares relacionados con la planificacion

47



de las actividades propias de la empresa FARMALEMANA de la ciudad
de Loja, para conocer las particularidades y ademas conoce el medio
interno y externo; ademas para poder plantear metas, objetivos

estratégicos.

Método Histérico.- Utilizado, para conocer los hechos pasados de la

administracion y recoger experiencias para elaborar la planificacion.

Método Analitico.- Este método, sirvid para el analisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas; observando la situacién actual de

la institucion, para luego proyectar a futuro sus acciones

Método Sintético.- Este método, fue utilizado en la formulacion de
conclusiones y recomendaciones, ademas permiti6 sintetizar los
resultados de la investigacion que se plantean en el Resumen de a

Investigacion.
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f) RESULTADOS

CONTEXTO INSTITUCIONAL

La empresa farmacéutica FARMALEMANA C. A. se constituye como una
empresa dedicada a elaborar liquidos y pomadas medicinales, para uso
humano y veterinario, asi como también la elaboracién de productos
cosmeéticos como colonias y cremas. Con estas consideraciones de tipo
general nos permitimos hacer un ligero esbozo de los laboratorios de
FARMALEMANA, la misma que fue constituida el 12 de mayo de 1978,
los mentalizadores de la empresa fueron el Lic. Luis Arturo Burneo
Guerrero, el Sr. Cesar Sotomayor Celi y el Sr. Carlos Jaramillo, que
conjuntamente con 39 empresarios emprendedores fijaron domicilio en
esta ciudad. En la actualidad la empresa cuenta con tres areas, veinte
colaboradores directos, dos en el area ejecutiva, cinco en el éarea
administrativa, siete en el mercado de ventas y seis en el sitio de la
produccion, para dar una cobertura directa en las provincias de Loja,

Zamora Chinchipe y en la parte alta del Oro.

BASE LEGAL

Esta empresa se rige por las disposiciones contempladas por las

siguientes Leyes:

v Constitucion Politica del Ecuador

v Ley de Compainiias
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v Ley de Sustancias Psicotropicas y Estupefacientes
v Cadigo de Trabajo

v Demas Leyes, Reglamentos, Normas y Disposiciones

NIVELES JERARQUICOS

NIVEL DIRECTIVO: Es aquel que se encarga de guiar, dirigir y mantener
la cohesion de grupos necesaria para alcanzar los objetivos

organizacionales.

NIVEL EJECUTIVO: Es aquel que ejerce la representacion legal y tiene
en su mision fijar estrategias y politicas especificas tendiente a lograr los
objetivos institucionales, administrando los recursos disponibles
(humanos, financieros y técnicos) coordinando las actividades de las

diferentes unidades.

NIVEL ASESOR: Contribuye a través de consultas y recomendaciones a
la toma de decisiones del nivel ejecutivo; esta conformado por comisario,
auditoria externa, contraloria, asesoria juridica, secretaria ejecutiva,
coordinador de la presidencia ejecutiva, comité de concurso de precios,

comité de concurso de ofertas, comité de coordinacion de gestion.

NIVEL ADMINISTRATIVO: Coordina y controla la correcta ejecucion de
los trabajos programados para su area organizando las actividades y
distribuyendo las cargas de trabajo entre el personal a su cargo.

NIVEL OPERATIVO: Ejecuta actividades para el cumplimiento de
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objetivos operativos establecidos, de coordinacion administrativa y técnica

de la Empresa.

PROPUESTA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

TITULO

“PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA
FARMALEMANA DE LA CIUDAD DE LOJA PERIODO 2011 -2015”

PRESENTACION

La Planificacion Estratégica en la empresa FARMALEMANA de la ciudad
de Loja se basa en el desarrollo del pensamiento estratégico y su
aplicacion a la actividad gerencial, la misma ha permitido el surgimiento
de diferentes proyectos referentes a la actividad propia de la empresa,
los cuales buscan ordenar el proceso de formulacién, aplicacién y control
de la estratégica operacional de la empresa en los préximos cinco

anos.

La propuesta constituye una guia referencial la misma se sustenta en el
proceso practico de la Planificacibn Estratégica para el periodo
comprendido entre el afio 2011 — 2015 el cual permitird tener una idea
clara de lo que se debe hacer para el cumplimiento de metas y objetivos

de la empresa, basados en la Mision y Visibn empresarial
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OBJETIVOS

> Disefiar el futuro que desea de la empresa FARMALEMANA de la
ciudad de Loja para lo cual es necesario identificar la forma de
lograrlo.

> Determinar y evaluar las fortalezas y debilidades, las amenazas, y
oportunidades que el entorno le plantea a la empresa.

> Redefinir la Misién y Vision de la empresa

> Definir Metas Objetivos, actividades y estrategias para el

cumplimiento de las funciones especificas de la empresa

JUSTIFICACION

En los actuales momentos, el sector productivo y empresarial de la
ciudad de Loja, frente a los avances de la ciencia y la tecnoldgica.
Especialmente en el campo administrativo, se han visto obligados a,
realizar cierto tipo de planificacién a largo plazo, puesto que este tipo de
planificaciones siendo un proceso en el cual es necesario primero definir
su misién y visién delimitar objetivos, establecer valores corporativos y
proyectar sus actividades con la finalidad de lograr la eficiencia y eficacia
de sus operaciones en el objetivo final de cumplir con la metas y objetivos

gue se planteo la empresa.

Por lo tanto el presente trabajo de planificacion se justifica, por cuanto es
la primera vez que se realiza este trabajo en la empresa, en donde sus

directivos estan interesados a implementar la Planificacion Estratégica, lo
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que permitira enfrentar riesgos y realizar la identificacion de cinco
acciones a seguir en los préoximos cuatro afos, contribuyendo
eficazmente al desarrollo de la empresa pero tomando en consideracion
el medio interno y externo en donde se desenvuelven sus acciones

La planificacion Estratégica realizada también se justifica porque
proporciona a la empresa la oportunidad de presentarse mas competitiva,
en el mercado local y provincial ya que lo planificado son el fundamento

de la gestion empresarial y el mejor servicio a la comunidad.

PROCESO

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA.

Para el andlisis de la situacidon actual de la Empresa FARMALEMANA de

la ciudad de Loja se procedi6 a dar respuesta a preguntas por parte de la

direccion. Estas preguntas indagan aspectos que hacen referencia a:

personal, productos-servicios, mercado, precios, instalaciones, finanzas,

rentabilidad, informacion, toma de decisiones y contingencias. La

informacion levantada se presenta a continuacion:

Andlisis de la situacion actual de la empresa.
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PERSONAL

1.

¢Disponemos del personal necesario e idoneo?

No, por el motivo de que el personal que ocupa la mayoria de los
puestos no esta acorde a sus funciones.

¢Como logramos el desarrollo organizacional?

En la actualidad la empresa no tiene una guia que permita el

constante desarrollo de la organizacion.

¢Nuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables

con las de nuestros competidores?

Si, se asegura que este todo bajo los términos de la ley.

¢Qué percepcion tiene nuestro personal de nuestras

prestaciones?

Se cree que el personal no tiene una buena percepcion de la

empresa.

¢Existen planes de incentivos, reconocimiento y/o promocion?

No, existen incentivos econdmicos en ninguna seccion de la

empresa.
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PRODUCTOS - SERVICIOS

10.

¢, Cuéles son nuestros productos por los cuales los clientes

acuden a nosotros?

La venta, distribucion y produccién de productos farmacéuticos.
¢,Cual es la proporcion de nuestros nuevos productos -
servicios?

Se incrementa servicios y promociones.

¢Cuédles son nuestros planes para desarrollar nuevos

productos — servicios?

Los productos nuevos se crean o implementan en base a las

tendencias, de las exigencias de la colectividad.

¢ Qué valor agregado proporcionamos a nuestros productos —

servicios?

En la actualidad no se proporciona ningun valor agregado.

¢Cuales son los productos — servicios mas rentables y menos

rentables que ofrecemos?

Los productos mas rentables son: Los genéricos

Los productos menos rentables son: Los de marca
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11.

12.

13.

14.

15.

MERCADO

¢,Qué mercado(s) atendemos?

Se atiende a todo el mercado de la region sur del pais que la

empresa labora.

¢, Quiénes son nuestros clientes?

Las diversas casas farmacéuticas como las principales podemos

decir que son las farmacias y subdistribuidoras

¢, Qué mercado(s) nuevo(s) deberiamos atender?

El mercado internacional, especialmente incrementando
promociones. Seria también conveniente incursionar en el mercado
nacional especialmente en las provincias de la Amazonia.

¢, Qué percepcidn tienen nuestros clientes de nosotros?

No es la mejor, por el motivo de los agentes vendedores y

subdistribuidores.

¢En qué posicion de mercado nos encontramos en

comparacién con nuestros competidores?

Se ubican en las primeras posiciones dentro del mercado por el

motivo de contar materias primas de calidad.
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PRECIOS

16.

17.

18.

19.

20.

¢Como establecemos nuestros precios?

Los precios son controlados y regidos por la ley organica que rige

en nuestro pais

¢ Con qué frecuencia revisamos nuestros precios?

Los precios no se han revisado desde hace aproximadamente 3

anos.

¢Como se comparan nuestros precios con los de nuestros

competidores?

Son iguales por el motivo que hay un organismo que regula los

precios.

¢,Coémo se relacionan nuestros precios con la calidad de

nuestros productos?

El precio es acorde a la necesidad de la poblacién en general.

¢,Qué percepcion tienen nuestros clientes de nuestros
precios?

Normal, que es razonable para la economia del Pais.
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21.

22.

23.

24,

25.

INSTALACIONES

¢Disponemos de las instalaciones necesarias y adecuadas?

Si, en un 100% a nivel local.

¢Conocemos los equipos e instalaciones disponibles para

nuestro sector empresarial?

Si, se procura estar al tanto de la innovacion tecnoldgica, se recibe

informacion todo el tiempo de empresas internacionales.

¢ Tenemos procesos y métodos actualizados y efectivos?

No, la empresa no cuenta con procesos y métodos actualizados.

¢ Tenemos control sobre la productividad y los productos

obsoletos?

No, existe una vigilancia y control por parte de los representantes.

¢cIncorporamos nueva tecnologia de instalaciones con la

frecuencia necesaria?

No, la empresa no incorpora nuevas tecnologias con la frecuencia

necesaria.
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FINANZAS Y RENTABILIDAD

26.

27.

28.

29.

30.

¢, Cudl es nuestra capacidad de reaccion frente a necesidades

de crecimiento y recesion?

La empresa no tiene capacidad de reaccion

¢,Cudales son nuestras condiciones de liquidez y estructura de

capital?

Mantiene un grado aceptable en relacion al mercado

¢A qué riesgos financieros estamos expuestos?

Incumplimiento de los compromisos crediticios que asume la

empresa.

¢, Qué controles se mantienen sobre capital, efectivo, activos,

inventario y deuda?

Se mantiene un control contable y fiscalizaciones internas.

¢.,Cudl es latendencia de nuestra rentabilidad?

Se procura mantener la rentabilidad.
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INFORMACION

31.

32.

33.

34.

¢;Cudles son nuestras fuentes de informacion sobre el

entorno?

Las delegaciones que se forman parte las empresas farmacéuticas
a nivel nacional.

¢, Como seleccionamos, priorizamos y optimizamos el uso de la

informacion?

Se hace un analisis continuo de la informacién que llega, esta
informacion pasa a los directivos de la empresa, si esta en
condiciones de resolver caso contrario la informacion pasa a la

Junta General de Socios.

¢.Conocemos el indice costo—efectividad de la informacién?

La informacion que llega es mayormente efectiva (70%).

¢Cual es la  efectividad de nuestros sistemas

computacionales?

Los sistemas computacionales de la empresa tienen una
efectividad del 90%, los cuales se siguen actualizando acorde a los

requerimientos y demanda de la poblacion a nivel nacional.
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35.

¢,Cual es la efectividad de nuestros sistemas informacionales?

80% efectivos y 20% no hay canales de informacion bien

enfocados o definidos.

TOMA DE DECISIONES

36.

37.

38.

¢, Como se estructura el proceso de toma de decisiones?

Los directivos de la empresa lo que la ley le faculta o sino, la Junta

General de Socios.

¢Quién toma las decisiones claves para nuestro

emprendimiento?

Gerente y Junta General de Socios.

¢Como se establecen los criterios para la toma de decisiones

claves?

Son canalizadas a través del Gerente vy la Junta General de

Socios.
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39.

40.

¢Como incluye la informacion relevante con que se cuenta en

las decisiones que se toman?

Existe una planificacién por parte de los interesados.

¢Como podria mejorarse la efectividad de las decisiones que

se toman?

Con un mayor capital econdmico que de mayor seguridad y
soporte. Logrando consensos en la junta y también socializando la

informacion.

CONTINGENCIAS

41.

42.

¢, Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en

nuestro personal?

Andlisis de caso por caso, acciones en el momento que se

presentan e inmediatas por parte del equipo.

¢ Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en

nuestros productos — servicios?

Las acciones que se tomarian estarian enfocadas al analisis del

servicio y analisis del mercado.
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43.

¢, Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en

el mercado?

Las acciones que se tomarian estarian enfocadas al: andlisis de
cambio, analisis de nuevos productos, analisis de un

redireccionamiento.

44, ¢;Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en el
entorno?
Se deberia direccionar potencialidades de las empresas y la
capacidad de adaptacion.

45,  ¢/Qué acciones se tomarian si ocurrieran cambios criticos en el
acceso a nueva tecnologia?
Basados en la capacidad de endeudamiento y analisis de
potencialidad del nuevo elemento. Buscar maneras de lograr un
desarrollo.

Diagnostico

FARMALEMANA, es una empresa que posee personal joven laborando

en las distintas areas, el mismo que debe mantenerse en capacitacion

continua mediante programas especializados.

La empresa cumple con todas la disposiciones de la ley, brindando a todo

el personal, estabilidad y seguridad.
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El mercado que atiende actualmente corresponde a la poblacion del

Ecuador, que requieren el producto dentro de las provincias del pais.

Se dispone de instalaciones funcionales, que incluso le permitiran a la
empresa crecer en caso de asi requerirlo.
Los representantes de la empresa procuran estar bien informados acerca

de Tecnologia, equipos y maquinarias adecuadas.

La toma de decisiones, en la mayoria de los casos, es asumida por la

Junta General de Socios.

Pensamiento estratégico

El pensamiento estratégico es la herramienta para conseguir o qué uno
quiere contestando 4 preguntas: ¢(Ddénde estaba ayer? ¢Donde estoy
hoy? ¢Donde quiero estar mafana? y ¢ Como haré para conseguirlo? Es
mas sencillo elaborar un plan que ejecutarlo. Lo dificil es visualizar el
futuro que se desea y desde el cual se pueda construir el presente que se

necesita para lograrlo.

Mediante este proceso de la empresa FARMALEMANA, procurara
planear una secuencia razonable: si ocurre tal cosa ocurrird tal otra,
partiendo del futuro deseado y retrocediendo hasta lo que hay que hacer

para que se produzca.
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Valores estratégicos

Los valores estratégicos de la empresa representan la base de la
organizacion ya que determinan la personalidad y la cultura de la misma,
y por ende el comportamiento a lo largo de su vida en el mercado, siendo
determinantes en diversos aspectos como la toma de decisiones a cargo
de la alta direccion, quienes apoyaran y promoveran los valores.

Para seleccionar los valores estratégicos representativos de la empresa
FARMALEMANA, se procedio a elaborar la matriz de valores estratégicos,
con participacion de los directivos de la empresa. Luego de identificar los
valores potencialmente aplicables a la organizacién, se ha procedido a
determinar aquellos que resultan ser prioritarios, conforme se presenta a

continuacion:
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VALORES ESTRATEGICOS

NI I

Etica X X

Calidad X X Se garantiza un buena calidad en el
producto, en comparacion a la competencia.

Seguridad integral X X

Ecoeficiencia y pml X X

Aprendizaje X X

Innovacion X X Renovacion  continla acorde a las
necesidades y preferencias del mercado.

Capacidad de respuesta X X

Imagen corporativa X X Permanencia de la empresa y estabilidad de
la firma brindando confianza y fidelidad del
cliente.

Clima laboral X X

Cultura organizacional X X

Politica de precios X X

Alianzas estratégicas X X Alianzas con empresas del pais

Capital humano X X

Diversificacién de productos X X La empresa tiene a disposicion de sus
clientes

Productividad y rentabilidad X X

Responsabilidad con los clientes X X

recursos productivos X X

diversificacion de mercados X X

diferenciacion de productos X X Se busca distincion haciendo lo que la
competencia no hace para potenciar la
satisfaccion del cliente.

politica de expansién X B <
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Declaratoria de valores estratégicos

Del analisis realizado se desprende que los valores estratégicos de la

empresa FARMALEMANA. Son los siguientes:

o Calidad, en el servicio en la comparacion con la competencia, ya
que los servicios que ofrece, satisfacen las necesidades del
usuario tanto a nivel local y regional.

o Imagen corporativa, la Empresa FARMALEMANA desde su inicio
ha proyectado una imagen solida que hoy en dia es conocida a
nivel nacional.

o Alianzas estratégicas, se han realizado convenios con distintas
organizaciones a nivel nacional.

o Diversificacion de productos

o Diferenciacién de productos, lo que se busca es realizar, lo que la
competencia ha descuidado, es por ello que siempre se esta

buscando, nuevas formas, para dar un mejor producto.

Misidn

La misiébn define el negocio al que se dedica la organizacién, las

necesidades que cubren con sus productos y servicios, el mercado en el

cual se desarrolla la empresa y la imagen publica de la misma.

68



La mision de la empresa es la respuesta a la pregunta, ¢Para qué existe

la organizacion?

Con la participacién de los accionistas, se procedié a desarrollar las

preguntas que se detallan a continuacién para asi poder definir la mision

de la empresa.

Determinacion de la Mision de la Empresa.

¢En qué negocio se esta?

La Empresa FARMALEMANA, es una organizacion dedicada a la

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION de productos farmacéuticos

dentro y fuera de la region.

¢En qué negocio se podria estar?

En negocios relacionados con la comercializacion y distribucion.

¢En qué negocio se desea estar?

No hay informacion.
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¢Por qué / para qué existe la empresa?

La empresa existe para ofrecer el producto farmacéutico a la poblacion
del pais, acorde a las necesidades.

¢Cuales son sus ventajas competitivas?

La empresa brinda el producto: genéricos y de marca, a las principales

ciudades del pais.

¢,Cudl es o deberia ser su mercado?

El mercado que abarca en la actualidad es el 50% del territorio nacional.

También deberia extenderse a las provincias donde la empresa no tiene

presencia e internacionalmente.

¢, Quiénes son o deberian ser sus clientes?

Los clientes son personas con poder adquisitivo, pero también deberia

enfocarse a la poblacion media baja y alta.

¢ Cudl es y sera la evolucion de su sector?

La evolucion del sector de la productividad, estd despegando por el

motivo de la inversion.
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¢Cuadles son y seran sus intereses sobre rentabilidad vy

competitividad?

Para ser rentables y competitivos en este sector, toca abrir nuevos

mercados y segmentos para hacer frente a la competencia.

¢, Qué valores son o deberian ser importantes?

Calidad, innovacién, imagen corporativa, alianzas estratégicas,

diferenciacion de productos, diversificacion de productos.

¢Qué consideraciones hay sobre accionistas, empleados,

proveedores, sociedad?

Los accionistas de la empresa son los Unicos que pueden tomar

decisiones.

Declaracién de Misién

La mision de Empresa FARMALEMANA

‘FARMALEMANA C.A. sera una empresa lider en los mercados local,

regional y nacional y muy bien posicionada en mercados extranjeros,

reconocida por lograr la satisfaccion total de sus clientes, gracias a la

calidad y a la innovacion de sus productos”

71



En apoyo a esto estamos comprometidos a:

o Tratar siempre a nuestros clientes, proveedores y socios como

deseamos que nos traten a nosotros.

o Garantizar la permanencia y estabilidad de la empresa.

o Ofrecer PRODUCTOS confiables y efectivos cuando el cliente los
requiera.

o Ser una empresa innovadora y creativa que constantemente

busque nuevas y mejores maneras de conseguir la satisfaccion de
nuestros clientes.

o Promover la capacitacibn y superacion de todos nuestros
colaboradores.

Vision

Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el
propdsito de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacién en su
conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion.”

Para determinar la vision de la organizacién primero se ha desarrollado la
lista de preguntas que se detalla a continuacion en participacién con las

personas responsables de la empresa.

Determinacion de la Vision de la Empresa.
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¢ Qué es clave para el futuro de la organizacién?

La clave es tener un equipo de personas capacitadas y comprometidas en
todas las aéreas administrativas de la empresa y la renovacion
permanente de la tecnologia.

¢Qué contribucién diferencial a la sociedad debera hacer en el

futuro?

Poder ser una empresa que genere mas puestos de empleo siendo

responsables con sus compradores y el medio ambiente.

¢Qué atractivos ofrecera a quienes sean parte de ella?

Estabilidad laboral para los empleados y tratar de brindar una buena

rentabilidad a los accionistas de la empresa que pueda mantenerse y/o

crecer en el futuro.

¢, Qué valores deberan ser potenciados?

Calidad, innovacién, imagen corporativa, alianzas estratégicas,

diferenciacion de productos, diversificacion de productos.
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¢, Cudles serén sus principales maneras de competir?

Innovacion, incorporando nuevas tecnologias, satisfaccion para el cliente,

lograr ser identificados por el mercado objetivo, costos.

¢Cuédles seran sus posiciones sobre clientes, mercados,
proveedores, competitividad, productividad, rentabilidad,

crecimiento, tecnologia, calidad, personal, etc.?

Tendremos varios proveedores los cuales deberan ser calificados con
respecto a nuestros competidores se ofreceran productos diferenciados.
Se cuidaréd la calidad del servicio asegurando los procesos por personal

capacitado.

La empresa siempre estard abierta a la incorporacion de nuevas
tecnologias y considerard nuevas oportunidades. La rentabilidad debera

mantenerse o ser mayor.

El crecimiento de la empresa dependera de la demanda y la incorporacion

de nuevos mercados. Se considerara la necesidad de capacitacion del

personal cada vez que sea necesario.
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¢,Cual sera su mayor oportunidad de crecimiento?

Desarrollar el mercado, de manera que se puedan tener presencia en

mas lugares del territorio ecuatoriano.

Declaracién de Visién

“Satisfacer las necesidades y exigencias de nuestros clientes, con
productos de alta calidad, excelente atencién personalizada, basados en
una constante revision y evaluacidbn de procesos; respetando los
principios ecoldgicos y del medio ambiente, generando una rentabilidad

adecuada a los accionistas”

Estrategia

La estrategia es una formula amplia para orientar qué se va a lograr,
cOmo se va a competir, en qué mercado se va a participar y con qué
elementos se va a luchar. En consecuencia, una estrategia viene a ser
una combinacién de fines y de medios, las orientaciones de como llegar a

esos fines.

En la siguiente tabla se detalla los aspectos fundamentales, para elaborar

la estrategia de la empresa FARMALEMANA.

Determinacion de la Estrategia de la Empresa.
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ASPECTOS

¢, Cudles son las tendencias mas importantes en el sector de nuestro

interés?

Las tendencias mas importantes son el desarrollar productos
determinados y registrados, esto quiere decir ofrecer un producto que
apunten a un mercado medio alto econémicamente.

¢, Quiénes seran nuestros clientes a futuro?

Nuestros clientes a futuro sera la poblacion en general, especialmente el

sector medio alto econdmicamente.

¢,Como llegaremos a ellos?

Se pretende llegar a ellos por medio de la prestacion de productos con

estandares de calidad y buena presentacion.

¢, Quiénes seran nuestros competidores?

Nuestros competidores seran las empresas similares en la region.
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¢Qué aspecto de nuestra empresa tienen el mayor potencial de
crecimiento?
El aspecto que tiene mayor potencial de crecimiento es el producto

elaborados por mano de obra lojana con seriedad y responsabilidad.

¢, Qué aspectos rezagados deben ser potenciados?

Un aspecto importante que debe ser potenciado es un éptimo estudio de

mercado logrado por parte de personas capacitadas.

¢ Qué competencias humanas o técnicas deben fortalecerse?

Debe fortalecerse la capacidad a la iniciativa y gestionar planes de

desarrollo para la empresa, mediante la seleccidén de personal capacitado.

¢, Cudles deberan ser a futuro los atractivos de nuestra empresa?

Debera mantenerse el atractivo de la innovacion y de la oferta de nuevos

productos constantemente y una excelente atencion al cliente.

La matriz de decisibn que se muestra a continuacion nos permite

reconocer cual es la fuerza impulsora, y los factores de éxito de la

empresa, los cuales nos permiten planear la estrategia de la empresa.
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El funcionamiento de la matriz es de la siguiente manera: se colocara el
namero 1 en el casillero que corresponda, si se hace la comparacion
entre la matriz horizontal y vertical, la horizontal tiene mayor peso que la

vertical y O si la matriz vertical es mas importante que la horizontal.

La sumatoria se realizara de la siguiente manera: para cada componente
de la matriz horizontal, se contaran los casilleros que tiene el numero 1.

Para el conteo de los componentes de la matriz vertical, se contaran los
casilleros que estén vacios, posteriormente se sumaran los datos de la
matriz vertical y horizontal de la contraparte, posteriormente el elemento
de la matriz que tiene mayor calificacion es el mas importante, y asi en

orden descendente.
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1. Requerimientos del cliente 1 1 1 |1 |1 5
/ mercado
2. Productos ofrecidos 1 |1 (1 |1 1 |1 |1 7
3. Capital humano 1 |1 |1 1 |1 5
4. Imagen corporativa 1 (1 |1 1 (1 |1 6
5. Capacidad productiva y de 1 |1 1 |1 |1 5
accion
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6. Proveedores / materias
primas

7. Aprendizaje / 1 /1 |1
conocimiento

8. Tecnologia / innovacion 1 (1 |1

9. Tamano / crecimiento 1

10. Politica de ventas /
distribucion

11. Alianzas estratégicas

12. Rendimiento /
rentabilidad O

verticales (blancos) o (0O |1 |1 |12 |12 |3 |5 |1 |1 |6 |11
horizontales (1) 517 |5 |6 (5|0 (3 |3 |1 |0 |0 |O
total 5 (7 |6 |7 |6 |1 |6 |8 |2 |1 |6 |11
orden de prioridad 4 |6 |3 2 5 |1
1.

Rendiminento/Rentabilidad
2. Tecnologia/innovacién
3. Imagen Corporativa

4. Producto Ofrecido

5. Alianzas estratégicas

6. Capital Humano

Estrategia de la Empresa FARMALEMANA

La estrategia de la Empresa FARMALEMANA, es procurar una

rentabilidad que permita beneficiar a todos los que forman parte de la

empresa y que pueda brindarles seguridad y estabilidad.

Para poder lograrlo pretendemos basarnos en:
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o Innovar constantemente, para que la empresa se pueda diferenciar
de las demas.

o Brindar al cliente una muy buena imagen corporativa, de manera
gue genere confiabilidad y fidelidad en él.

o El producto que ofrecemos es el resultado de integrar todos los
esfuerzos de todos los que componen la empresa, es por esa
razon que debera ser excelente.

o Promover las habilidades de nuestro capital humano para llegar a

ser una empresa con personal motivado y muy capacitado.

PLANEACION A LARGO PLAZO

La planeacion a largo plazo representa un punto de equilibrio, entre el
pensamiento intuitivo y el pensamiento analitico, mientras que la
planeacion tactica se basa en el andlisis, con la intuicion como medio de
control y equilibrio.

El pensamiento estratégico da lugar a la perspectiva, la planeacién a largo
plazo da lugar a la posicién, y la planeacion tactica da lugar al

rendimiento.

La planeacién a largo plazo es importante debido a que mantiene a la vez
el enfoque entre futuro y presente, refuerza los principios adquiridos en la
mision, vision y estrategia, fomenta la planeacién y la comunicacion

interdisciplinarias y asigna prioridades en el destino de recursos.
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Areas Estratégicas Criticas (AEC)

La matriz de areas estratégicas criticas que se muestra a continuacion,
nos permite identificar cuales son las areas de la empresa que presentan

algun grado de limitacion o que han sido descuidadas.

Areas Estratégicas Criticas
Area Ponderacion Observaciones
estratégica A B C
Desarrollo de X Se requiere poner atencién especial en otros
mercados mercados como el medio alto.
Estructura X Implementacién del organigrama y el manual
Organizacional de funciones y responsabilidades
Atencion al X
cliente
Benchmarking X
Responsabilidad X X | Hacer seguimiento y control a los planes
social programas y proyectos que se emprenden.
corporativa
Comercializacion X Se requiere la implementacién del
y ventas departamento de recursos humanos
Planes, X
programas y
proyectos
Proyecciones X Desarrollar un departamento o personal
financieras encargado.
Gestion del X
talento humano

Las areas estratégicas criticas de la Empresa FARMALEMANA son las

siguientes:

o Con el fin de ofrecer un producto diferenciado la empresa requiere

desarrollar nuevos mercados.
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o Es necesario de una estructura organizacional, ya que desde su
creacion la organizaciéon no ha contado con esta indispensable
herramienta.

o Para el cumplimiento de los planes, programas y proyectos, es
indispensable, designar a personas capacitadas que hagan cumplir
y respetar estos acuerdos.

o La creacion de un departamento de gestién de talento humano,
permitird tener siempre personal capacitado.

o Para el desarrollo de productos, es de suma importancia mantener
un departamento especializado.

o Las proyecciones financieras, son la clave para poder invertir y por

ende mejorar sus productos.

Asunto Estratégico Critico (AsEC)

La matriz de asuntos estratégicos criticos nos posibilita establecer los
objetivos a largo plazo y planes estratégicos de accién, los cuales nos
permiten validar supuestos acerca del futuro de la organizacion,

facilitando las asignaciones de responsabilidades.

Asunto Estratégico Critico

Asunto PONDERACION OBSERVACIONES
Estratégico A B C
FORTALEZAS:
Localizaciones Actualmente la empresa esta
estratégicas X presente

Imagen corporativa La empresa refleja una imagen fuerte y

solida.
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Visién de futuro en el
sector

Margenes de utilidad
razonablemente buenas

Las utilidades permiten  hacer
inversiones en bien de la empresa.

DEBILIDADES:

Necesidad de personal
motivado
y comprometido

Necesidad de planes de seleccion y
capacitacion.

Necesidad de orientar
el servicio
por nichos de mercado

Realizar estudios de mercado con
personal capacitado

Apoyo insuficiente a la
alta
gerencia

OPORTUNIDADES

Opcion de desarrollar
segmentos
de interés

Andlisis de la posibilidad

Debilidades de la
competencia

Mantener aspectos que hacen que los
clientes nos prefieran.

AMENAZAS:
Politicas y restricciones Los diferentes organismos de control
gubernamentales no han cumplido con sus labores.

Tecnologia avanzada

Poder adquisitivo del
mercado

actual afectado por la
crisis econémica

Los asuntos estratégicos criticos de la Empresa FARMALEMANA son los

siguientes:

. La empresa cuenta con infraestructura propia, que se encuentran

estratégicamente localizado en la ciudad de Loja.

o La empresa obtiene margenes de utilidad razonablemente.

o La vision de futuro en el sector, es buena y alentadora, por lo tanto

permitira hacer inversiones en la misma.
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o En la actualidad la empresa no tiene orientado el servicio por
nichos de mercado, ya que tiene productos para toda la
colectividad.

o La empresa no ha desarrollado segmentos de interés, por tal
motivo se ha perdido muchas oportunidades de crecimiento.

o Las politicas y restricciones gubernamentales, pueden ser una
amenaza para el sector ya que no estan claras, y recién se estan
reestructurando en su mayoria.

o La tecnologia avanzada en los momentos actuales es costosa.

Objetivos a Largo Plazo

Representan las posiciones estratégicas que se desean alcanzar en un

momento dado del futuro.

En la tabla que se muestra a continuacion, con ayuda de las é&reas
estratégicas criticas, los asuntos estratégicos criticos y de las preguntas

de evaluacion se procede a determinar los objetivos a largo plazo.

EVALUACION
AEC AsEC OLP S| NO
Desarrollo de | Opcién de desarrollar | Cubrir alrededor del X
mercados segmentos de interés | 20%
Desarrollo de | Personal de gestion Lograr una tasa de
productos y servicios | innovador innovacion X
Estructura Apoyo insuficiente a | Implementar la X
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Organizacional la alta gerencia estructuracion
organizacional y el
manual de funciones

Gestion de Talento | Necesidad de | Capacitar y motivar a

Humano personal motivado y | todo el personal X

comprometido

Planes, programas y | Vision de futuro en el | Realizar

proyectos sector gradualmente la X
renovacion de Las
tecnologias de punta

Proyecciones Margenes de utilidad | Tener al menos el

financieras razonablemente 20% de utilidades X

buenas gracias al desarrollo
de nuevos mercados

Plan Estratégico de Accion

La tabla que se muestra a continuacion se realizé con la colaboracion de
la alta gerencia de la empresa, para elaborar el plan estratégico se
selecciona en primer lugar una area estratégica critica de mayor
relevancia, posteriormente se empieza a llenar el cuadro de eventos y
etapas, en los cuales se escriben los pasos que se debe seguir para
cumplir con el objetivo a largo plazo, luego se llenan los diferentes
cuadros de los plazos tentativos para la ejecucion, después se procede a
llenar la tabla de los recursos: humanos, fisicos, y econémicos, con los
requerimientos necesarios para el cumplimiento de este objetivo, para
comprometer a los responsables de la ejecucién del proyecto es
necesario comprometerlos, y por ultimo se debe tener una retro

alimentacion para verificar si las metas propuestas se estan cumpliendo.
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PEA Desarrollo de Mercado.

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Desarrollo de mercados

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Opcién de desarrollar segmentos de interés

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Cubrir alrededor del 20% con productos nuevos en los mercados de de incursion en los proximos 3 afios

EVENTO, ETAPA O | CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION

LOGRO HUMANOS | FISICOS | ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Determinar el Mediante un estudio

mercado al que se 5 software 1000 Gerente Asamblea | previo

desea llegar

S}i?g;groun estudio de 2 software 800 Presidente Ventas Egtceunec?;?:saclientes

Desarrollar productos 3 Aceptacion de

nuevos nuevos productos

segun Ia§ software 1000 Ventas Supervisor segun I"’}S

expectativas del tendencias y

nuevo necesidades

mercado

Delegar personal para 4 Cumplimiento de las

hacer un metas propuestas

seguimiento del software 500 Asamblea

cumplimiento de

las expectativas de

los clientes

Evaluar resultados 2 Crecimiento en la
software 700 Asamblea facturacion de la

empresa
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PEA Desarrollo de Mercados y Productos

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Desarrollo de mercados y productos

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Personal de gestién innovador

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Lograr una tasa de innovacion del 25% al menos en los

roximos 3 afios

EVENTO, ETAPA O | CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
LOGRO 7 HUMANOS | FISICOS | ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
Delegar personal Conocimiento por
encargado parte del personal
3 software 500 Gerente Contador acerca de las
tareas
encomendadas
Crear nuevos 3 software 350 Asamblea Comisiones Con_statgg:lon y
productos verificacion
Seleccionar los 6 Estudio de las
productos a ser software 400 Asamblea nuevas tendencias
ofrecidos
Ofertar los nuevos 4 software 200 Asamblea Ventas Constatacion fisica
productos de producto
Evaluar resultados 1 software 100 Gerente Contador cre_c|m|ento_,
en innovacion

87




PEA Estructura Organizacional.

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Estructura Organizacio

nal

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Apoyo insuficiente a la alta gerencia

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Implementar la estructuracion organizacional y el manual de funciones en 2 afios.

EVENTO, ETAPA O | CRONOGRAMA TRIMESTRAL

RECURSOS

RESPONSABLES

RETROALIMENTACION

LOGRO 7 HUMANOS | FiSICOS | ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Realizar el estudio Mediante un

cejgtlrﬁ cturacion de la 1 Oficina 500 Gerente Contador estudio previo

empresa

Determinar la Encuestas a los

estructura - directivos

Organizacional de la 7 350 Asamblea Comisiones

empresa

Desarrollar el nuevo Aceptacion del

organigrama de la 9 400 Asamblea nuevo modelo de

empresa organizacion

Crear los Constatacion

departamentos fisica de los

necesarios e nuevos

indispensables 5 200 Asamblea Ventas departamentos

para el buen

funcionamiento

de la EMPRESA

Delegar personal Cumplimiento de

para hacer las metas

un seguimiento del 3 e 100 Gerente propuestas

cumplimiento de la

estructura

Evaluar resultados Mejor
ordenamiento de

3 300 Gerente Contador los diferentes

departamentos
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PEA Gestion de Talento Humano.

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Gestién de Talento Humano

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Necesidad de personal capacitado y comprometido

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Capacitar y motivar a todo el personal con programas en los préximos 3 afios

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Gestién de Talento Humano

EVENTO, ETAPA O | CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
LOGRO HUMANOS | FISICOS | ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
Desarrollar un area Organigrama
de Gestién del 2 software 800 Gerente Asamblea
Talento Humano
Determinar el Dinero asignado en
presupuesto una cuenta para
disponible para 1 software 400 Gerente Gerente capacitacion
capacitacion de
personal
Determinar las Mediante buzones de
necesidades 2 400 Contador Asamblea sugerencias y
del personal encuestas al personal
Definir y desarrollar Dinero asignado en
programas de una cuenta para
capacitacién 3 Taller 500 Contador capacitacion, planes y
en base al programas de
presupuesto capacitacion
Comunicar al Conocimiento de
personal a capacitar todos los
;?gg“r::rg;slos de 1 Taller 800 Contador Asamblea :jng/ c|>cl)l;crados acerca
capacitacion planes de
capacitacion
Definir fechas de Avisos y
inicio de programas comunicacion de
de capacitacion . fechas de inicio y
1 Salén 300 Gerente Asamblea finalizacion,
disponibilidad de
cupos
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PEA Planes Programas y Proyectos.

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Planes, programas y proyectos

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Visién de futuro en el sector

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Realizar gradualmente la renovacién del parque automotor en los préoximos 18 afios.

EVENTO, ETAPA O [ CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS ] RESPONSABLES RETROALIMENTACION
LOGRO HUMANOS FiSICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Analizar la Encuestas a los
necesidad de 5 Computadora 100 Presidente Asamblea clientes

renovar la

magquinaria

Realizar un Oferta y demanda
estud_lo_ de las 5 Computadora 500 Presidente Asamblea De productos
Condiciones de

mercado.

Redactar el Peticiones y
reglamento sugerencias de la
Interno para la 5 Computadora 2000 Presidente Asamblea Asamblea
adquisicién de

las nuevas tecno

ligias

Adquirir las Constatacion Fisica
nuevas 15 Computadora 25000 Accionista

maquinarias

para la empresa

Crear un nuevo Espacio fisico y
tipo de producto 8 Computadora Gerente Gerente acondicionamiento
0 servicio

Evaluar 3 Computadora 1500 Gerente Asamblea Red|tps .
resultados econdémicos
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PEA Proyecciones Financieras.

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

AREA ESTRATEGICA CRITICA: Proyecciones Financieras

ASUNTO ESTRATEGICO CRITICO: Margenes de utilidad razonablemente buenas

OBJETIVO A LARGO PLAZO: Tener al menos el 20% de utilidades gracias al desarrollo de nuevos mercados en los préoximos 3 afios

EVENTO, ETAPA O [ CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS ] RESPONSABLES RETROALIMENTACION

LOGRO HUMANOS FiSICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Analizar la nuevas tendencias

situacién actual 3 Computador 500 Contador Contador econdémicas

del pais

Determinar las Encuestas y

nuevas estudio de las

necesidades de 3 Computador 500 Contador Contador necesidades

nuestros clientes actuales de los
clientes

Desarrollar Estudios de costos

planes para

conservar el

producto 2 Computador 400 Ventas Contador

ofrecido a

nuestro actuales

clientes

Incursionar en el Alianzas

desarrollo de estratégicas con

nuevos 4 Computador 500 Contador Asamblea | instituciones

mercados relacionadas con el
medio

Evaluar los 5 Computador 100 Contador Asamblea Nivel de ventas

resultados
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Planeacidn tactica

Areas Criticas de Resultados (ACR).

La tabla que se muestra a continuacion nos permite reconocer las areas

criticas de resultados de la empresa y a través de la misma obtener los

encabezados bajo los cuales se establecen los objetivos a corto plazo.

Areas Criticas de Resultados.

AREA ESTRATEGICA PONDERACION | OBSERVACIONES
A B C
Investigacion y desarrollo Se requiere
desarrollar un
X sistema
computacional
Gestion de clientes Involucrar  a los
X clientes en el
desarrollo de los
nuevos productos
Rendimientos y utilidades X
Marketing Mediante el
desarrollo  de un
X departamento de
marketing para que
maneje la imagen de
la empresa
Gestion de la Es necesaria la
competitividad X adecuacion de varios
Infraestructura
Costos
Gestion de procesos
Productividad X Optimizar procesos
Ventas e ingresos Lograr incrementar
las ventas gracias al
X nuevo mercado
préximo a
desarrollar
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Luego de haber culminado el proceso de identificacion de las é&reas

criticas en la empresa FARMALEMANA, se consideraron las siguientes:

La empresa tiene que implementar un departamento de investigacion y
desarrollo para poder incorporar nuevas tecnologias en beneficio de la

misma.

Es primordial la gestion del cliente para la organizacion, especialmente

para el desarrollo de nuevos productos.

En la actualidad, es indispensable el marketing ya que permite proyectar

al publico las fortalezas de la empresa.

La gestion de la competitividad, es fundamental para la alta gerencia, ya

gue esta herramienta permite a la institucién seguir siendo competitiva.

La productividad se refiere a que el personal esté capacitado y en el
namero adecuado, para cumplir con una funcion especifica en un cargo

establecido.

Las ventas e ingresos son los indicadores economicos, por los cuales la

empresa representa su rentabilidad.
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Cuestiones Criticas (CC) e Indicadores Clave de Desempefio (ICD)

Las cuestiones criticas son los asuntos o problemas mas importantes que

deben enfrentarse durante el afio, cuyo analisis proporciona una base

para la gestion de su impacto en los resultados de la organizacion.

Cuestiones Criticas e Indicadores Claves de Desempefio

AREA ESTRATEGICA

PONDERACION

A B C

OBSERVACIONES

FORTALEZAS:

Reformulacion de la
publicidad

Porcentaje en ventas en el mercado

Mejoramiento de la
participacion de mercado

Porcentaje de aceptacion del productos

DEBILIDADES:

Deficiencias en
investigacion y
desarrollo.

innovaciones

Mantenimiento de
programas de
capacitacion del personal

Grado de participacién por parte del
personal en programas, planes y
proyectos

OPORTUNIDADES:

Optimizacion del
desempefio de procesos

Proporcion de tiempo improductivo

Disefio de nuevas
promociones

Cantidad de nuevas promociones

Incremento de la
capacidad y calidad del
producto

Grado de satisfaccion del cliente

Mejoramiento de la
capacidad de promocion

Porcentaje de margen bruto

AMENAZAS:

Infravaloracion del
servicio por parte
del gobierno.

Fijacion de méargenes de utilidad
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Las cuestiones criticas e indicadores claves de la empresa, son los

siguientes:

o La empresa ha reformulado la publicidad en los ultimos afios,
acorde a las exigencias del cliente.

o La empresa ha mejorado su participacion en el mercado de la
produccion de productos farmacéuticos.

o Una de las graves deficiencias de la empresa es la poca
investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias, las cuales frenan
el crecimiento de la empresa FARMALEMANA.

o FARMALEMANA requiere de una optimizacién de desempefo de
procesos, ya que el personal esta mal distribuido en los diferentes
departamentos.

o Es primordial para el accionar disefiar promociones para incentivar
a la poblacion a consumir dichos productos.

o Requiere incrementar la calidad en el producto al cliente, a
estandares internacionales ya que todavia el producto ofrecido por
la empresa no es el 6ptimo.

o La infravaloracion del producto es un problema ya que los precios
no han sido revisados por los entes reguladores gubernamentales

hace mas de 8 afos.
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Objetivos a Corto Plazo

En la tabla que se presenta a continuacion, se determinan los objetivos a

corto plazo, con la ayuda de los siguientes parametros: cuestiones

criticas, indicadores claves de desempefio y preguntas de evaluacion.

CC ICD OCP CC ICD OCP CC ICD OCP E\g?‘LUAC’\IIgN
Deficiencias en NUmero de Disefiar la cantidad de 2
investigacion y innovaciones nuevos productos por afio. X
desarrollo.

Reformulacion de Porcentaje en ventas | Cambiar el 50% de la

la publicidad en el mercado medio | publicidad de la empresa en los X
bajo. 4 meses venideros.

Mantenimiento de | Tasa de capacitacion | Asistir al menos a una

programas de del personal capacitacion cada 6 meses los X

capacitacion del encargados de cada area.

personal

Optimizacion del Proporcion de tiempo | Reducir las paradas

desempefio de | improductivo innecesarias en el servicio en X

procesos un 10% a partir del 2 trimestre.

Disefio de nuevas | Cantidad de nuevas Desarrollar una nueva

promociones promociones promocion de servicios cada X

trimestre.

Incremento de la Numero de reclamos | Reducir los reclamos de los

capacidad y de clientes externos clientes en un 10% a partir del X

calidad de servicio 3 trimestre.

al cliente

Después de haber identificado las cuestiones criticas, los indicadores

claves de desempefio, y con la ayuda de las preguntas de evaluacion

procedemos a obtener los objetivos a corto plazo, los cuales son:

o Disefar la cantidad de dos nuevos productos por afio.

o Cambiar el 50% de la publicidad de la empresa en los cuatro

meses venideros.

° Asistir al

menos a una capacitacion cada seis meses

encargados de cada area.
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o Reducir las paras innecesarias en el servicio en un 10% a partir del

segundo trimestre.

o Desarrollar una nueva promocion de servicios cada trimestre.
o Reducir los reclamos de los clientes en un 10% a partir del tercer
trimestre.

Plan Operativo Anual (POA)

En la siguiente tabla se detalla: el proceso que se debe realizar para
establecer un plan operativo anual para cada objetivo; a corto plazo se
debe realizar una tabla diferente, después de haber llenado el
encabezado de la tabla se procede a colocar las acciones pertinentes,

gue se deben desarrollar para cumplir con ese objetivo en la empresa.

Es indispensable colocar en el cronograma las fechas tentativas en las
cuales se debe cumplir el objetivo, para un mejor cumplimiento de los
objetivos se debe designar los recursos necesarios como son:
econdémicos, fisicos y humanos, con sus diferentes responsables los
cuales auditaran el cumplimiento del programa, por ultimo, para verificar si
se esta cumpliendo con lo planteado, se debe abrir un canal de

comunicacion de dos vias en este caso sera la retroalimentacion.
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POA NUmero de Innovaciones.

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA:

Deficiencias en investigacion y desarrollo.

INDICE CRITICO DE DESEMPENO: NGumero de innovaciones.

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Disefiar la cantidad de 2 nuevos productos por afio

ACCIONES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS Fisicos ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Determinar . 9 Computadora, Medla_\nte un

nuevas tendencias 800 Gerente Asamblea estudio previa

. personas software

y necesidades.

Desarrollar un Programa

programa para establecido de las

incorporar las 4 Computadora, 500 Asamblea ventas incorporaciones
personas software

nuevas

tecnologias.

Incorporar el Constatacion

enlace sgtelltal a 3 Maquinaria, Departamento fisica del sistema

nivel nacional del 1000 Asamblea .

. personas | computadoras de sistemas

sistema de

computo.

Delegar personal Cumplimiento de

para _hacer un 5 Computadora 500 Asamblea Depa_rtamento las metas

seguimiento de las personas de sistemas | propuestas

incorporaciones.

Evaluar resultados 5 Crecimiento en la

Computadora 500 Gerente Asamblea facturacion de la
personas
empresa
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Tabla 2.20 POA Reformulacién de la Publicidad.

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA: Reformulacion de la publicidad

INDICE CRITICO DE DESEMPERO: Porcentaje en ventas en el mercado medio bajo

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Cambiar el 50% de la publicidad de la empresa en los 4 meses venideros.

ACCIONES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS FiSICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
Investigar las Mediante un
nuevas 5 Computadora, 800 Gerente Asamblea estudio previo
tendencias de personas software del sector
Publicidad.
Desarrollar una Constatacién de
nueva publicidad 5 Computadora, . publicidad
para la personas software 500 Gerente Marketing
empresa
Incorporar la 5 Computadora, Departamento | Constatacion fisica
e 1500 Gerente - "
nueva publicidad. personas software de sistemas | de la publicidad
Evaluar 5 Computadora Crecimiento en la
resultados P ' 1000 Gerente Asamblea facturacion de la
personas software
empresa
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POA Tasa de Capacitacion del Personal.

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA: Mantenimiento de programas de capacitacion al personal

INDICE CRITICO DE DESEMPERNO: Tasa de capacitacion del personal

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Asistir al menos a 1 capacitacidon cada 6 meses los encargados de cada area.

ACCIONES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS Fisicos ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
Determinar las 3 Sugerencias y
necesidades del Computadora 700 RRHH Gerente encuestas a los
personas
personal empleados
Mantener el Programas de
desarrollo de 3 capacitacion
programas de personas Computadora 500 RRHH Gerente
capacitaciéon
Comunicar al Conocimiento de
personal  acerca 3 todos los involucrados
de los programas Computadora 1500 RRHH Gerente acerca de los
9.7 personas
de capacitacion programas de
capacitacion
Determinar las Avisos y
fechas de inicio de comunicacion de
los programas de 3 Computadora 300 RRHH Gerente f_ech_as _gie iniclo  y
capacitacion personas finalizacibn  ademas
de la disponibilidad de
cupos
Evaluar al 3 Pruebas
personal Computadora 300 RRHH Gerente
: personas
capacitado
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POA Optimizacion del Desempefio del Proceso

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA: Optimizacién del desempefio del proceso

INDICE CRITICO DE DESEMPENO: Proporcion de tiempo improductivo

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Reducir la paras innecesarias en la producciéon en un 10% a partir del segundo trimestre

ACCIONES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS FISICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
Analizar el 3 Comprension del
proceso personas Computadora 300 Gerente Asamblea | funcionamiento del
proceso
Realizar un 3 Organigrama del
organigrama del personas Computadora 400 Gerente Asamblea | proceso
proceso
Medir el Estudio de
desempefio del productividad,
proceso Eficiencia, Tiempo de
2 preparacion, tiempo
personas Computadora 1000 RRHH Asamblea de rendimiento. tasa
de rendimiento,
velocidad del
proceso.
eRr? ilrijerI;;s paras persinas Computadora 1500 RRHH Asamblea Paras reducidas
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Tabla 2.23 POA Disefio de Nuevas Promociones.

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA: Disefio de nuevas promociones

INDICE CRITICO DE DESEMPENO: Cantidad de nuevas promociones.

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Alcanzar un incremento de ventas mensuales en un 10% durante el primer afio

ACCIONES

Seleccionar los
disefios de las
nuevas
promociones

Comunicar al
personal las
nuevas
promociones

Implementar las
nuevas
promociones

CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS FiSICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS
1 a 3 promociones a
3 ; S0,
Computadora 300 Gerente Asamblea implementar por afio
personas
Conocimiento de todo
3 el personal de las
personas Computadora 400 Gerente Asamblea nuevas promociones,
2 1 a 3 promociones
Computadora 2000 RRHH Asamblea | finales
personas

102




POA Incremento de la Capacidad.

PLAN OPERATIVO ANUAL

CUESTION CRITICA: Incremento de la capacidad y calidad de servicio al cliente

INDICE CRITICO DE DESEMPENO: Numero de reclamos de clientes externos

OBJETIVO A CORTO PLAZO: Reducir los reclamos de los clientes en un 10% a partir del 3 trimestre

ACCIONES CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES RETROALIMENTACION
HUMANOS FiSICOS ECONOMICOS PRIMARIO APOYOS

Determinar la

percepcion de los 3 Computadora 500 Gerente Asamblea Encuestas

usuarios hacia el personas

servicio al cliente

Mejorar el

desempefio del 2

personal Computadora 800 Gerente Asamblea | Clientes satisfechos

encargado de personas

servicio al cliente

Evaluar al 2

personal de Computadora 1000 Gerente Asamblea Pruebas

servicio al cliente personas

Luego de haber realizado el plan operativo anual, el mismo que permite determinar los objetivos a corto plazo, se realiza una
tabla para cada cuestion critica con su respectivo indice critico de desempefio y objetivo a corto plazo, también debemos

colocar las diferentes acciones que vamos a realizar para lograr los objetivos a corto plazo.

El propdsito del plan operativo anual, es servir como instrumento de comunicacion para todos los involucrados.
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Validacién del Plan Operativo

Pasos para la implementacién del pensamiento estratégico en la

empresa.

De nada sirve contar con una estrategia fabulosa, si esta no se lleva a

cabo, la implementacion de la estrategia involucra a todas las funciones y

personal de la empresa, el plan implica una serie de pasos:

Asignar y procurar los recursos necesarios: financieros, humanos,
tiempo y tecnologia.

Establecer la estructura humana, puede ser: una estructura
jerarquica de comando, equipos multi-funcionales.

Establecer responsabilidades: Cada tarea o proceso debe ser
responsabilidad de una persona o un equipo.

Manejar el proceso: evaluar los resultados, y hacer los ajustes
necesarios. Por lo antes expuesto, se considera que el papel del
liderazgo es decisivo en esta etapa de la direccion estratégica,
debido a que en la misma se resumira todo el trabajo realizado en
las etapas anteriores y de ello depende el éxito de las estrategias

formuladas.

Las tres claves principales para ejecutar la planificacion estratégica con

éxito son: el compromiso, la credibilidad y la comunicacion.

Por adelantado el compromiso de los lideres para aplicar las estrategias
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recomendadas por el comité de planeacion estratégica; los directores
deben implementar programas y productos ademas se comprometan las
asignaciones para cumplir los objetivos del plan estratégico a un nivel que

es "factible” para la empresa y el nivel de actividad.

La credibilidad es creada y mantenida por los tres siguientes directrices:
participacion representativa, la adhesion al proceso completo, y una

documentacion clara.

La comunicacion es la clave para la implementacion del plan estratégico
ya que a través de una perfecta difusion, el personal estara siempre al
tanto de las nuevas incorporaciones o cambios realizados dentro de la

organizacion.

Misién, vision en el lapso de un mes.

A continuacion incluimos los siguientes pasos que se deben seguir para la

implementacion del pensamiento estratégico:

o Luego de haber redactado lo que debe significar la vision y mision
para la empresa, se procede a desarrollar los diferentes pasos que
se deben seguir para la implementacion del pensamiento
estratégico.

o Asignar los recursos economicos y humanos para elaborar los
banners, flayers, con la finalidad de dar a conocer la mision y vision

de la empresa.
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Colocar el banner con la leyenda de la mision y vision en un lugar
visible y concurrido dentro de la empresa, para que los usuarios,
empleados, directivos, y todas las personas que visiten la
organizacion conozcan y estén en contacto con el significado de
estos conceptos.

Difundir mediante flayers la mision y vision de la empresa, a todos
los empleados a nivel nacional, directivos y accionista de la
misma.

Comprometer a toda la empresa, para alcanzar las metas que

rezan tanto en la misiébn como la visién de la empresa.

En la siguiente tabla se detalla un formato que se puede utilizar para la

implementacion del pensamiento estratégico en el cual consta: lo que se

va hacer, quien lo va hacer, el periodo de tiempo, las revisiones y las

acciones a tomar.

Verificacion del Cumplimiento.

QUIEN CUANDO (trimestre) CHEQUEO | ACCION
1 2 3 4

A tiempo Reprograma

Reasignar | Seguir

OK Seguir
Cambiar Reprograma
OK Seguir

Modificar | No seguir

Observar | Seguir

OK Seguir

Observar | Seguir
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Revisidon de la estrategia durante el primer trimestre.

Es importante hacer una revision periddica de la estrategia, para saber si
los miembros de la empresa se sienten identificados con la misma
durante el primer trimestre desde su incorporacién en la empresa, y
verificar si se esta cumpliendo con lo redactado en la mision y vision por

parte de los sectores involucrados.

A continuacion se presentan los pasos a seguir para la revision de la

estrategia de la Empresa FARMALEMANA:

o Revisar si se estd cumpliendo con lo redactado en la mision y
vision.
o Si todo el personal estd comprometido e identificado con el

pensamiento estratégico.
o Revisar desde la gerencia hasta el conserje si conocen y saben de

la misién y vision de la empresa.

La tabla que se muestra a continuacién, permitirda a las personas
responsables de la implementacién del pensamiento estratégico, auditar
si se esta cumpliendo con los objetivos planteados tanto en la mision

como la vision de la organizacion.
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Del Cumplimiento del Pensamiento Estratégico.

SOCIOS Sl NO | OBSERVACIONES

Conoce cudl es el pensamiento estratégico de
la empresa

Se siente identificado con el pensamiento
estratégico de la empresa

Ayuda a difundir el pensamiento estratégico
dentro de la empresa.

Que recomendaciones daria usted para
mejorar el pensamiento estratégico.

GERENCIA

Conoce cudl es el pensamiento estratégico de
la empresa

Se siente identificado con el pensamiento
estratégico de la empresa.

Da el apoyo necesario para que se siga
implementando el pensamiento estratégico en
la empresa

Usted como autoridad principal ha difundido el
pensamiento estratégico dentro de la
organizacion.

Usted daria alguna recomendacién para
mejorar el pensamiento estratégico

EMPLEADOS

Usted como empleado conoce cual es el
pensamiento estratégico de la empresa

Se siente identificado con el pensamiento
estratégico de la empresa

A recibido la suficiente informacién sobre la
implementacién del pensamiento estratégico

Usted daria alguna recomendacién para
mejorar el pensamiento estratégico

Establecimiento de acciones de garantia

Se tratara de asegurar que la implementacibn sea permanente y

progresiva para asi poder llegar a la meta planteada, los pasos son:

Normalizar practicas operativas durante el cuarto mes

Para la Empresa FARMALEMANA, es indispensable actualizar los
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manuales de procedimiento por el motivo que no se han revisado en los
altimos cinco afios, y aprovechando la implementacion de la planeacion
estratégica en la empresa, incorporar un nuevo formato en el manual, el
mismo que repercuta en bien de la empresa, directivos y empleados, de
esta manera se sientan mas coémodos y comprometidos al tener una guia

que integre las nuevas tecnologias que facilite su utilizacion.

En la normalizacién también se requiere implementar en el organigrama
los formatos especificos para cada area de la empresa, los mismos que
deberan ser elaborados acorde a los requerimientos y necesidades de las
distintas divisiones de la empresa, para asi facilitar un buen manejo de la

informacion de cada departamento.

Como la organizacion es una empresa netamente de comercializaciéon y
distribucion, lo primero a considerar para ser normalizado es el manual de
atencion al cliente, por ello es necesario tener en cuenta las siguientes

recomendaciones:

o Generar la participacion y el compromiso requerido para el cambio.

o Imponer un enfoque y claridad, definiendo las prioridades y
asegurandose que cumplan con ellas.

o Asignar recursos para asegurarse de que esto ocurra.

o Fomentar la innovacion, adelanto, brindando apoyo a las ideas y

cambiando las practicas de trabajo de toda persona dentro de la
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empresa.

o Cree hitos de logro correctos, utilizando medidas que muestren en
forma efectiva hasta donde ha progresado la organizacion.

o Dirijan el nuevo ritmo implementado, cambiando de direccion de
acuerdo a la tensién que la empresa puede soportar.

o Sostenga el proceso reconsiderando constantemente las
necesidades internas de FARMALEMANA vy anticipando el
comienzo probable de nuevos cambios ocasionados por

circunstancias externas.

Entrenamiento de los nuevos métodos

Hacer los programas de entrenamiento respectivos y programas de
induccion correspondientes, esto nos dice que para tener un personal
idobneo que va a desempefiar las funciones encomendadas, es
indispensable entrenarlos y capacitarlos, posteriormente a las personas
que estan capacitadas hacerles participes de la elaboracion de los
programas para motivar al resto del personal, ya que ellos son los que

saben y conocen las necesidades de la seccién a la que pertenecen.

El entrenamiento de los nuevos métodos consta de nueve pasos.

o Apoyo de la alta gerencia con los recursos econémicos, humanos,

necesarios para la capacitacion de los nuevos métodos.
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o Determinar las necesidades actuales de la empresa.

o Desarrollar planes de accion para atender las necesidades
previstas de la empresa.

o Determinar el programa y los objetivos que persigue la empresa.

o Designar el personal necesario que dictara la capacitacion, el lugar,
hora, fecha de inicio y culminacion.

o Definir las habilidades, conocimientos y el nimero necesario de
empleados que asistirdn a la capacitacion, para alcanzar los
objetivos de la empresa y de sus departamentos.

o Capacitacion de los nuevos programas de entrenamiento por parte
del personal designado por la empresa.

. Culminacion de la capacitacion.

o Evaluacion al cabo de un cierto tiempo para verificar si se esta

cumpliendo con los nuevos métodos.

Incorporar el control de gestién del departamento para el quinto mes

Para incorporar el control de gestion en el nuevo departamento de
planeacion estratégica de la empresa FARMALEMANA, es necesario
incorporar nuevos indicadores, los cuales reflejen los avances realizados
por el departamento en mencién, es importante mantener reuniones
constantes con el personal, para saber como estos perciben los cambios
realizados en la empresa en los distintos departamentos y para finalizar

debemos obtener criterios nuevos de evaluacion. Para esto es
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indispensable la participacion de los sectores involucrados, en este caso
seran: los empleados, empleadores, clientes.

Reconocer y difundir resultados al sexto mes

Documentar y enviar los procedimientos con resultados. Reconocer a las

personas que contribuyeron a la mejora y presentarlos a todo el personal.

Estos pasos descritos requieren de un entrenamiento a todo el personal
de la empresa y presentar la metodologia de la manera méas sencilla, con
el objetivo que se convierta en una herramienta en la vida diaria del
trabajador de la misma y puedan iniciar los analisis de sus problemas
empleando la metodologia en cuanto la necesiten. No olviden que el
factor motivacional es de vital importancia y si no se toma en cuenta es
muy dificil que el proyecto de frutos que se espera. Es un arduo trabajo

pero dara las recompensas deseadas.

Indicadores

Los indicadores son necesarios para poder mejorar. Lo que no se mide no

se puede controlar, y o que no se controla no se puede gestionar.

Los siguientes criterios pueden ayudar en la definicion de indicadores:

o Los indicadores no deben ser ambiguos y se deben definir de

manera uniforme en toda la empresa.
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o Los indicadores utilizados entre diferentes perspectivas deben
estar claramente conectados.
o Deben servir para fijar objetivos realistas.

o Debe ser un proceso facil y no complicado.

Indicadores Seleccionados.

Indicador relacionado con el tiempo

Es el primer indicador y el méas facil, el cual nos permite saber si se esta

cumpliendo con el plazo previsto en la ejecucion del plan estratégico, en

él se detallan las actividades y el tiempo estimado que debe durar la

ejecucion de las mismas, a continuacion se presenta un ejemplo del

indicador antes mencionado:

Indicadores Relacionados con el Tiempo.

Actividades Tiempo (meses)
3 4 5

Planeacién
Estratégica

Desarrollo del
plan estratégico

Verificacion y
andlisis del plan
estratégico

con los
administrativos de
la organizacion

Realizacion de la
Estrategia
corporativa

Validacién del
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plan operativo

Documentacion
de las
conclusiones y
recomendaciones

Indicadores relacionados con el contenido, (objetivos).

Los indicadores constituyen una herramienta central en el proceso de
planificacion de un proyecto bajo el enfoque de marco légico. Estos
indicadores deben ser establecidos tanto para objetivos generales,
especificos, resultados y actividades, guardando cada uno de ellos sus

propias especificaciones.

A continuacion se presenta la clasificacion de los objetivos de acuerdo al

periodo de tiempo de duracién.

Objetivos Tiempo (Semestre)

Corto Plazo

Ejecucion del
pensamiento
estratégico

Mediano Plazo

Implementacion
de tecnologia en

los diferentes
departamentos de
la empresa.
Largo Plazo
Renovacion
completa del

pargue automaotor
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DISCUSION




g)  DISCUSION

Luego de haber concluido el trabajo de investigacion relacionada con la
Planificacion Estratégica para la empresa FARMALEMANA de la ciudad
Loja en donde se planted realizar la Planificacion Estratégica a la
empresa en el periodo del 2011 al 2015. Este objetivo se llegd a cumplir
ya que se logro tener un diagnostico situacional de la empresa, en el cual
se identifico las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que
sirvieron de base para la definicibn e implantacion de estrategias de
desarrollo corporativo se parti6 de una entrevista con los actores tanto
interno como externos, lo que permitio la definicion de su Misidn y Vision
empresarial, para la propuestas de metas y objetivos empresariales. Se
plantearon perfiles de proyectos o programas de comercializacion a largo
plazo, que permitan un adecuado posicionamiento en el mercado local. La
metodologia que se emple6 obedece a un modelo de planificacion
corporativa en donde se redefinié la Misién, Vision, valores corporativos y
los objetivos estratégicos con lo cual se pudo planificar acciones en el
largo plazo a través de proyectos, los resultados se concretan en los
Proyectos entre los que se cuentan los siguientes: Innovacion en la
maquinaria, reformulacién de la publicidad, capacitaciéon del personal
entre otros adicionalmente se presentan establecer el Plan Operativo
Anual de la empresa para el ailo 2011, habiendo concluido que en la
empresa no existe un rubro destinado a la ejecucion de un proyecto de

planeacion estratégica, marketing o diferentes estudios para medir la
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satisfaccion del cliente en relacion a los servicios que presta la empresa,
la organizacion de la empresa es deficiente puesto que no se ha logrado
definir &reas de responsabilidad, el plan estratégico sera una herramienta
que permitird el desarrollo de la empresa a través de la implementacion
del proyectos que permitiran el logro de objetivos, metas propuestas y
politicas a cumplirse. La falta de preparacion y personal capacitado en los
diferentes departamentos impiden que los mismos atiendan a planes de
contingencia, que les permita tomar acciones inmediatas frente a la

competencia local y provincial.
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h)

CONCLUSIONES

La empresa FARMALEMANA, desde su creacién no ha realizado
una planeacion estratégica, que permita en el largo plazo medir los
resultados en base a logros de sus metas, objetivos, su mision y

visibn empresarial.

El Diagnostico situacional demuestra una deficiente organizacion,
puesto que no cuenta con un organigrama estructural que le

permita determinar las diferentes areas y dependencias.

Carencia de planes y proyectos de comercializacion para el largo

plazo, especialmente en lo relacionado con el personal

Falta de preparacién y capacitacién del personal, por lo cual no
permite que los mismos enfrenten planes de marketing y asi se

pueda competir con otros negocios de la misma naturaleza.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los directivos de la empresa “FARMALEMANA” la
aplicacion de la presente investigacion, ya que la Planificacion
Estratégica que se propone contribuira a mejorar el

posicionamiento de la misma.

Es necesario que se revise la estructura organizacional y se
encargue a un directivo la elaboracién de organigramas y manuales
de funciones que fortalezcan la estructura organica de la empresa,
gue permita la ejecucién de los planes y proyectos de desarrollo

gue vayan en beneficio de la empresa y de sus clientes.

Con la finalidad de que el plan estratégico no quede solo en una
propuesta, se debe procurar la ejecucion de los Proyectos que se
plantean, con el compromiso de la gerencia, designando al

personal necesario y responsable para la ejecucion de los mismos.

Capacitar al personal de la empresa con talleres relacionados con

marketing y temas afines que se vinculen con su desempefio

diario.
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1. TITULO

PLANIFICACION ESTRATEGICA A LA EMPRESA “FARMALEMANA”
DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2011- 2015

2. PROBLEMA

En el sector productivo del pais, las empresas industriales vy
comercializadoras han desarrollado un papel de mucha importancia en
la sostenibilidad de la economia nacional, su actividad de producciéony la
compra y venta de bienes y servicios, han generado fuentes de empleo y
recursos que han fortalecido el nivel socioeconémico de la poblacion

ecuatoriana

Los administradores de estas empresas en los Ultimos afios, se han
preocupado de darle importancia a la planificacion de sus actividades,
teniendo en cuenta que la planificacién del corto plazo o por simples
objetivos no funciona en empresas de envergadura, en la actualidad se
habla de planes de largo plazo, los mismos que van en funcion de
metas y objetivos estratégicos que llevan a una actividad sostenible y

sustentable en el presente y en el futuro de la empresa.

En nuestra ciudad, el sector productivo y comercial, se han desarrollado
aceleradamente en los ultimos cinco afios, ya que su estructura
organizacional ha tenido que someterse a criterios técnicos y
profesionales, con lo que ha logrado obtener un impacto positivo en el
desarrollo y fortalecimiento de estas empresas que se dedican a estas
actividades tanto comerciales, industriales o de servicios, lo que ha
motivado un cambio de actitud de los empresarios y emprendedores que
ven en la planificacion estratégica una herramienta que les permite una

toma correcta de decisiones.



La empresa farmacéutica FARMALEMANA C. A. se constituye como una
empresa dedicada a elaborar liquidos y pomadas medicinales, para uso
humano y veterinario, asi como también la elaboraciéon de productos
cosméticos como colonias y cremas, fue constituida el 12 de mayo de
1978, los mentalizadores de la empresa fueron el Lic. Luis Arturo Burneo
Guerrero, el Sr. Cesar Sotomayor Celi y el Sr. Carlos Jaramillo, que
conjuntamente con 39 empresarios emprendedores fijaron domicilio en

esta ciudad.

En la actualidad la empresa cuenta con tres areas las cuales se
encuentran distribuidas de esta manera: area administrativa, area de
produccién, y area ejecutiva, ademdas cuenta con 30 trabajadores
directos, dos en el &rea ejecutiva, ocho en el area administrativa, diez en
el mercado de ventas y diez en el sitio de la produccion, para dar una
cobertura directa en las provincias de Loja, Zamora Chinchipe y en la

parte alta del El Oro.

Esta empresa se rige por las disposiciones contempladas por las

siguientes Leyes:

v' Constitucion Politica del Ecuador
Ley de Compaiiias
v’ Ley de Sustancias Psicotrépicasy Estupefacientes
v/ Cabdigo de Trabajo
v" Demaés Leyes, Reglamentos, Normas y Disposiciones

Esta empresa productora y comercializadora del Sur del Pais, soporta
una serie de problemas derivados de la ausencia de una planificacion

Estratégica, entre los que se anotan los siguientes



En la ciudad de Loja se ha desarrollado una exagerada competencia en
el mercado de los articulos que produce y comercializa, los precios de la
competencia son mas bajos y no se ha podido competir con algunas
empresas que traen sus productos de otras ciudades del pais, lo que ha

obligado a dejar de producir algunos articulos.

El desplazamiento del mercado ha forzado a los directivos a realizar
ajustes en la produccién, con lo cual no se estd ocupando toda la

capacidad instalada de la empresa , con perjuicio a la misma.

La disminucion del volumen de ventas, y la exigencia de mayores plazos
por parte de sus clientes, contribuye a disminuir el flujo de efectivo que
requiere para atender las necesidades urgentes de la empresa, lo que ha
obligado a un endeudamiento exagerado.

La cartera vencida que se tiene es producto de lo anteriormente anotado,
pero fundamentalmente y del dialogo con sus directivos se debe a la

falta de una planificacién adecuada de un Presupuesto anual.

El deficiente control de  vendedores se evidencia con la falta de
planificacion en la atencion de las rutas mas importantes que disponeny
gue aseguren un mayor volumen de ventas, que a la postre redundaran

en mejores utilidades para la empresa.

El débil posicionamiento en el mercado local también se debe a la falta
de publicidad y propaganda de la empresa, esto no ha permitido un

crecimiento sostenido de sus ventas.

A esta problematica descrita hay que agregar que si la empresa
desea recuperar el mercado local, tendra que cambiar, la cultura
empresarial dejar lo tradicional que minimiza utilidades y emprender en la

realizaciébn de Planes estratégicos, que estén acorde a las modernas



técnicas de la Gestion Empresarial
Con los sintomas y causas sefialados y anotados, y que, desde luego
no son los unicos, se ha llegado a formular y delimitar el problema en los

siguientes términos.

La falta de una Planificacibn Estratégica de las actividades de la
Empresa FARMALEMANA de la ciudad de Loja, incide en forma directa

en el limitado crecimiento y desarrollo de la misma

3. JUSTIFICACION

ACADEMICA

El presente trabajo de investigacion es parte de los requisitos que la
Universidad Nacional de Loja exige, previo a optar el grado de
ingenieras en Contabilidad y Auditoria contador Publico Auditor, en el se
concentrard los conocimientos de las aspirantes y del docente (a) que
dirigird la presente investigacion, ademéas que en su desarrollo se
conjugara la teoria con la practica , para ofertar a los egresados y
estudiantes una guia de estudio sobre Planificacion Estratégica para

empresas del sector privado

SOCIAL.

Como trabajo de investigacion en el campo empresarial, se aspira que el
mismo contribuya al conocimiento de la realidad en la que se
desenvuelven las empresas del sector productivo de la ciudad de Loja,
especialmente aquellas dedicadas a la produccion y comercializacién de
productos, actividad que tiene un impacto en el desarrollo de la
sociedad lojana, ya que el trabajo de investigacion abordara una

problematica organizacional de este tipo de empresas, con lo cual se



obtendran propuestas que mejoraran de alguna manera la atencion y

servicio a los clientes que son la razén de ser de toda empresa comercial.

ECONOMICA

El pais vive y soporta una serie de problemas estructurales y
coyunturales que afectan la economia y el convivir de la poblacidon
ecuatoriana, si nos ubicamos solamente en la base o sostén de la
economia del pais que constituye la exportacion del petréleo, vemos que
la caja fiscal cada dia tiene menos ingresos y que se deberia dar un giro
notable hacia la produccién de otros bienes que no sea solo el petréleo,
por lo tanto se debe impulsar el desarrollo de la empresas industriales y
comercializadoras, puesto que si bien son empresas cuyo objetivo final
es la consecucion de utilidades, sin embargo su aporte a la economia es
notable porque también generan empleo y recursos que apuntan a

satisfacer la necesidades prioritarias de la poblacion.

4. OBJETIVOS

GENERAL

Realizar la Planificacion Estratégica a la empresa FARMALEMANA, de
la ciudad de Loja, en el periodo del 2011 al 2015.

ESPECIFICOS
Realizar un diagnostico situacional de la empresa, para identificar las
Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que serviran de base

para la definicion e implantacion de estrategias de desarrollo corporativo.

Desarrollar talleres con los actores tanto interno como externos , que



permitan la definicion de su Mision y Vision Institucional ,para la
propuestas de metas y objetivos empresariales.

Plantear perfiles de proyectos o programas de comercializacion a largo

plazo, que permitan un adecuado posicionamiento en el mercado local.

Establecer el Plan Operativo Anual de la empresa para el afio 2011,

basado en un Presupuesto anual de la empresa.

4. MARCO TEORICO

PRODUCCION.

La produccién es el estudio de las técnicas de gestibn empleadas para
conseguir la mayor diferencia entre el valor agregado y el costo
incorporado consecuencia de la transformacion de recursos en productos

finales.

Para familiarizarnos con la produccion que mejor que conocer algunos de

sus términos basicos:

* Servicio: bien intangible que tiene dos caracteristicas basicas, la
individualizacion y el ser muy perecederos.
* Producto: bien tangible que resulta de un proceso de fabricacion.
* Capacidad: valor tedrico al que nos referimos como la cantidad por
unidad de tiempo que se obtendria al utilizar al maximo todos los recursos
disponibles.

ADMINISTRACION.

Es un proceso que consiste en las actividades de planeacion,

organizacién, direccién y control para alcanzar los objetivos establecidos



utilizando para ellos recursos economicos, humanos, materiales vy

técnicos a través de herramientas y técnicas sistematizadas.

e Es una ciencia compuestas de principios, técnicas y précticas , cuya
aplicacibn a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo a través de los cuales se pueden
alcanzar propdsitos comunes que individualmente no se pueden lograr
en los organismos sociales

e Es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar los esfuerzos de
los miembros de la organizacion, y de aplicar los demas recursos de

ella para alcanzar metas establecidas.
COMERCIALIZACION

La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos: Micro y Macro.

Se utilizan dos definiciones:

Micro comercializacion: observa a los clientes y a las actividades de las

organizaciones individuales que los sirven.

Macro comercializacion: considera ampliamente todo nuestro sistema de

produccion y distribucién.

EL COMERCIANTE

Concepto.- “Llamese comerciante a la persona, natural o juridica que
teniendo capacidad para contratar, hace del comercio su profesion
habitual, es decir que toda persona que no se encuentre prohibida por la
ley para realizar actos de comercio, en un sistema de libre empresa como

el nuestro, todos podemos comprar y vender en un determinado


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml

mercado”20

INFORMACION SOBRE PLANIFICACION ESTRATEGICA

Generalidades

La planificacion estratégica es un planeamiento no normativo, basado en
la participacion de los agentes econdmicos y sociales, que tienen como
denominador comun dar una respuesta adecuada a los nuevos elementos
socioeconémicos y de los que se prevén que generen cambios
sustanciales en el futuro inmediato de las ciudades, como un concepto

resumido de autores.

La planificacion y gestion estratégica como método capaz de sustentar el
disefio de estrategias en un entorno incierto y complejo, apoyado en la
prospectiva, y en la concertacion publico — privada, caracteristica del

planeamiento territorial reciente.

Los planificadores estratégicos deberian ser técnicos solo cuando se usan
enfoques de contenido. Cuando se usan todos los otros enfoques, el

planificador estratégico deberia ser un hibrido"(Técnico — Politico)

La planificacién estratégica como un proceso continuo y sistematico
donde las personas toman decisiones acerca de los resultados futuros
gue pretenden, como se logran los resultados, y como se mide y evalla el

éxito

La planificacion estratégica se caracteriza por no ser solo competencia de

los gobiernos locales y corresponde a ciudades metropolitanas

20 \VASCONEZ, José Vicente, Introduccién a la Contabilidad, Quito
Ecuador, Edicion 1994, Pag. 8



institucionalmente fragmentadas y su liderazgo dependera de la iniciativa
politica, mas que de competencias legales. Debe contener las siguientes

caracteristicas:

. Proyecto global consensuado.
. Modelo l6gico viable y prioritario.
. Visible y legitimo para la sociedad.

DEFINICION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA.

“‘Es un proceso de gestion que permite visualizar de manera integrada el
futuro de la institucion, que se deriva de su filosofia, de su misién, de sus
orientaciones, de sus objetivos, de sus metas, de sus programas asi como

de sus estrategias a utilizar para asegurar su logro.

El propdsito es el de concebir a la institucion, no como un ente cerrado,
aislado si no como un sistema abierto y dinamico, sensible a las

exigencias del medio “**

Es “El Proceso mediante el cual una organizacion define su Visién de
largo plazo y las estrategias para alcanzarla a partir del analisis de sus
fortalezas y debilidades internas de la Organizacion, oportunidades y
amenazas externas que enfrenta la organizacion, con el fin de evaluar la

situacion y tomar decisiones para asegurar el futuro.??

En definitiva la Planificacion Estratégica es un proceso de reflexion sobre

el que hacer para pasar de un presente conocido a un futuro deseado.

21 ARGUIN, GERAR, “ LA Planeacién Estratégica en la Universidad”
Segunda Ediciéon Québec-Canada 1998

22 SERNA, Humberto, Reiventemos la Universidad, Una Necesidad de
Hoy” Guayaquil Ecuador 1993
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La Planificacién Estratégica es el apoyo determinante para la direccion
estratégica, ya que no representa todo el proceso de la direccion, si no
que, solo es un factor principal en la realizacién de la misma. Se reconoce
que la direccion estratégica y operacional estan fuertemente ligadas; la
direccion estratégica proporciona una guia, direccion y limites para la
operacional, siendo asi la planificacion estratégica esta relacionada con
las operaciones .Sin embargo el enfoque y el énfasis de la planificacion y
de la direccidn estratégica se concentra mas en la estrategia que en las

operaciones.

IMPORTANCIA

La Planeacion Estratégica se ha convertido en la actualidad, en
una util herramienta para las organizaciones que quieren tener una

correcta vision de futuro, es importante si se considera lo siguiente:

e Lograr la capacidad de administracion estratégica de la organizacion.

e Permite que los lideres de la empresa, liberen la energia de la
organizacién detras de una visibn compartida, y cuenten con la
conviccion de que pueden llevar a cabo la vision.

e La planeacion estratégica incrementa la capacidad de la organizacion
para implementar el plan estratégico de manera completa y oportuna.

e Ayuda a que la organizacion desarrolle, organice y utilice una mejor
comprension de entorno en el cual opera, o la industria o campo en
donde funciona, de sus clientes actuales y potenciales y de sus
propias capacidades y limitaciones.

e Proporciona una oportunidad, o, por lo menos una base anual para
ajustarse en forma constante a los sucesos u acciones actuales de los

competidores.

11



OBJETIVOS

Los objetivos mas importantes de la planeacion estratégica son:

e Disefiar el futuro que desea la empresa e identificar el medio o la
forma para lograrlo.

e |dentificar y evaluar las oportunidades de la organizacion.

e |dentificar y evaluar las oportunidades y las amenazas que el entorno
le plantea a una organizacion en el corto, mediano y largo plazos.

e Crear y mantener una estructura de organizacion que sea capaz de
soportar un sistema de toma de decisiones oportuno y eficiente.

e Mantener la competitividad de la empresa.

e Estar en condiciones de aprovechar las mejores oportunidades de

negocios.

PLAN ESTRATEGICO

Es un proceso y un instrumento de la planificacion. En cuanto a proceso,
se trata del conjunto de acciones y tareas que involucran a los miembros
de la organizacién en la busqueda de claridades respecto al qué hacer y
estrategias adecuadas para su perfeccionamiento. En cuanto instrumento,
constituye un marco conceptual que orienta la toma de decisiones

encaminadas a implementar los cambios que se hagan necesarios.

La planeacién es un proceso humano mas que un sistema, debemos
preocuparnos menos por obtener la conformidad de un conjunto de reglas
y reglamentos que hacer que la mente de las personas se concentren en
la direccion hacia la que deberia avanzar. Al mismo tiempo debemos ser
flexibles tanto en términos del cual deberia de ser nuestro destino final

como en términos de lo que necesitamos hacer para llegar ahi.

12



DIRECCIONAMIENTO DEL PLAN

Tal como se sefiald6 en el punto anterior, la planificacion estratégica
no es otra cosa que disefar lo que se va a hacer para lograr un resultado
esperado, previniendo las situaciones 0 escenarios que se pueden
presentar y los obstaculos que puedan evitar o demorar dicho resultado.
En este sentido la planificacion debe hacerse en equipo, con las personas
involucradas en las areas pertinentes, incluidos los responsables de la

asignacion de recursos.

Esto quiere decir que su direccionalidad debe estar orientada en base a
los siguientes pasos: definir que hay que hacer, definir una estrategia
adecuada para hacerlos, planificar las actividades, asignacion de

recursos, Yy aplicar el plan.

Vale la pena preguntarse qué voy hacer? Lo primero para establecer un
camino es saber a donde quiero ir. El inicio de la planificacion de una
accién o un cambio es tener una mision clara, definida en funcién de los
clientes. Una accidon busca satisfacer una necesidad, atacar un

problema o hacer una innovacion.

La mision de una empresa requiere de informacion y diagnéstico previos
gue permitan conocer la situacion con exactitud, antes de plantearse
soluciones apresuradas. Hay que definir con precision los objetivos y

normas de calidad requeridos respecto a ese resultado.

Establecer una estrategia, es encontrar un camino, disefarlo y
asignar los recursos adecuados para obtener el resultado esperado,
previniendo las condiciones y obstaculos que se pueden presentar. Para
planificar hay que considerar el punto de vista del actor de la planificacion,

el entorno externo que circunda a la empresa y sus posibles movimientos

13



futuros (escenarios), las condiciones de decision Yy participacion, el
procedimiento y las areas en que se debe actuar, las actividades clave,
las implicaciones del proyecto o empresa y como manejarlas, la
disponibilidad de recursos de todo tipo, la existencia de posibles

obstaculos y los supuestos para que el proyecto pueda ejecutarse.

Para planificar las actividades, es importante considerar los siguientes
pasos: listado de actividades, secuencia de actividades y cronograma de

actividades.

El listado de actividades, es la identificacion de todas las tareas
necesarias para alcanzar el resultado y la determinacion del tiempo
esperado de duracion de cada una de estas. Se debe prever el tiempo

necesario, sin descuidar pasos ni esperas que puedan ocurrir.

La secuencia de actividades es un flujo donde se grafica que tareas
depende de la realizacién de actividades previas, para lo cual se traza un
diagrama de secuencia, asi se logra ubicar cuales son las tareas criticas

gue podrian retrasar el trabajo y cuales se pueden realizar a la vez.

El cronograma de actividades o diagrama Gantt se elabora empezando

por la ruta critica, que es mas facil de ubicar en el grafico.

En cuanto a la asignacion de recursos, se trata de la asignacion de
personas, instalaciones, equipo, implementos, materiales, servicios y
financiamiento, para lograr llevar a cabo las actividades. Los recursos
deben ser asignados con objetividad en cada empresa. No todas las
empresas necesitan todo tipo de recursos, pero hay que identificar a

todos los necesarios para llevarlos a cabo.
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MODELOS DE PLANIFICACION

“Los principales modelos de planificacion que se han aplicado y se estan
aplicando en el mundo, en especial en América Latina, tanto en el sector
publico como en el sector privado giran alrededor de lo siguiente:

MODELO DE PLANIFICACION NORMATIVA O TRADICIONAL

Se caracteriza por considerar a la Institucion un sistema cerrado
protegido de toda influencia exterior, pudiéndose construir el futuro a partir
de una finalidad institucional y de un diagndstico interno basado en un

conjunto de datos de caracter cuantitativo.

MODELO DE LA PLANIFICACION PROSPECTIVA

Parte del disefio del futuro deseado para la Institucion. A partir de ese
futuro, confrontando con la realidad y los medios e instrumentos se arriba
a los futuros factibles. La seleccion del mejor futuro factible, permite tomar
hoy las decisiones que irdn a transformar la realidad y conseguir parte de
su futuro deseado.

MODELO DE PLANIFICACION INTERACTIVA.

Establece que, para realizar un Plan se debe considerar cuatro
subsistemas interdependientes: Subsistema de Planeacion, Subsistema
de Programacién, Subsistema de Presupuestacion y Subsistema de
Evaluacion y Control, cada uno de los cuales con una gama de acciones
y relaciones intereactuantes que permitiran mejorar la realidad de la

organizacion.

15



PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA.

Parte de la historia de la empresa de un analisis situacional del entorno y
del medio interno, para con estos elementos formular el Plan Estratégico
que se compone de: mision, vision, objetivos, estrategias y estructura; El
Plan Operativo con programas, presupuestos, procedimientos; finalmente
la evaluacion y control; este dltimo con éareas claves, indicadores,

estandares y evaluacion.

MOMENTOS BASICOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Se habla de momentos basicos de la Planeacion Estratégica Yy no de
etapas, por cuanto son instancias que se repiten constantemente, en
orden cambiante, en la planificacion, entendiéndose éste articulo que
procede vy preside la accibn. Estos momentos son: Explicativo,

Normativo, Estratégico, y Tactico Operacional.

EL MOMENTO EXPLICATIVO

Este momento hace referencia a la construccion de explicaciones a la
problematica Inter. Y extra institucional ocurrida en el pasado y en el
presente y lo que tiende a ocurrir en el futuro, a fin de poder fundamentar

objetivos, politicas y acciones de cambio

Es el equivalente del diagndstico en la planificacion normativa; es aquel
en que el actor que planifica estd permanentemente indagando sobre las
fortalezas, debilidades oportunidades y amenazas que enfrenta e intenta
explicar las causas que los generan. En este sentido es importante la
participacion de todos los actores de este proceso, incluido la misma

sociedad o el medio externo.
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Para explicar los problemas nos dicen Mattos que es necesario
desarrollar la técnica del andlisis situacional, que consiste en diagramar
las causalidades sistematicas que hemos captado de la experiencia,
conocimientos sistematicos técnico-practicos y verificacion empirica de
algunas relaciones causales. En este andlisis se intenta explicar
problemas parciales, conjunto de problemas a la situacién inicial de la
entidad.

El MOMENTO PROSPECTIVO

En éste momento se disefia o construye el futuro de la institucién. Para
ello, se elabora tres tipos de escenarios (futuro), el primero el Tendencial
conocido también como probable, el segundo el Deseado, ideal o
contrastado, y el tercero el posible, viable o alternativo. Estos escenarios
orientan significativamente al rumbo de la institucion y contribuyen a
sustentar la redefinicion de la Misidén, Visidn, Objetivos, Politicas vy

Estrategias de cambio.

En éste momento y con la informacion precedente se redisefia la Mision,

Vision, Objetivos y Politicas Institucionales

EL MOMENTO ESTRATEGICO

En el cual el actor que planifique se pregunta ¢Como puedo construir
viabilidades a mi disefio normativo? que obstaculos debo vencer y cémo
los pudo vencer para que mi disefio del debe ser enmarque en la realidad
como una fuerza efectiva de cambio hacia la situacion elegida como
objetivos. Aqui aparecen obstaculos politicos, econémicos culturales,
organizativos, cognoscitivos, legales, etc. Porque el problema politico y
todos los otros problemas no estan resueltos de antemano, para que el

planificador pueda dedicarse exclusivamente a lo econémico.
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Quién planifica no solo debe disefiar como deben ser las cosas, sino que
también debe hacer un calculo de como sortear los obstaculos que se
oponen al cumplimiento de ese disefio. El disefio que el técnico le
entregard después a quien decide y a quien ejecuta el plan para que lo
materialice, ya que la decision y la ejecucion son parte concurrente de la
planificacion.

Todo esto nos lleva a revisar los conceptos de la planificacion y
planificador, porque quién planifica es quién realmente comanda un
proceso. La planificacion se refiere principalmente. Al proceso de
gobierno, entendiéndose éste término no solamente a gobierno de un
estado, sino de un proyecto, empresa, ministerio.

La planificacion se refiere al proceso de que gobierno y quién planifica es

quien gobierna.

Quién realmente planifica es quien tiene la capacidad de tomar decisiones
y por eso es que la planificacion estratégica pone énfasis en el momento
de la accion y usa la exploracién sobre el futuro como un recurso para
darle racionalidad a la accion, pero no se queda en la mera exploracion
del futuro, ni separa tajantemente la planificacion de la gerencia en la

accion.

Esta es otra limitacion que tiene la planificacion tradicional, que ha
trazado limites muy artificiales, quienes planifican y quienes ejecutan. Los
organismos viables en el término cibernético de la palabra, jamas pueden
especializar tajantemente las funciones de planificacion y ejecucion, si
bien las combinan en distintas dosis, es innegable que permanentemente
articulan tales funciones. El momento estratégico, entonces, se refiere a
este problema de sortear los obstaculos que nos presentan los diferentes

recursos escasos, que no son soOlo economicos. A veces, pueden ser
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conocimientos, a veces de poder politico, disfuncionalidad y de valores
etc.

Hay multiples recursos escasos que limitan el cumplimiento del plan por
ello, el concepto de planificacion tiene que exceder lo meramente

econdémico y abarcar situaciones integrales.

EL MOMENTO TACTICO OPERACIONAL.

Es el dltimo momento de la planificacion estratégica. Es el momento
decisivo, porque los otros momentos de la planificacion sélo tienen una
Gnica actividad, constituirse en un calculo para la accion, en un célculo
que precede y preside la accion.

Sin embargo, es indispensable calcular explorando mas alla del presente
para darle racionalidad a nuestras decisiones, pero al final juzgaremos la
planificacion por la forma en que ese célculo es capaz de alterar, conducir

y orientar las acciones presentes.

Este calculo es el centro del momento tactico operacional y tiene como
objetivo orientar cada paso que damos dia a dia y evaluar en relacién a
la situacion — objetivo, no solo para constatar la aproximacién alcanzada
respecto a ella, sino también para revisarla como guia que seguira

precediendo y presidiendo nuestros pasos siguientes.

La realidad se construye en el presente. Los resultados que obtenemos
en la realidad son un producto de esos pasos que damos en el dia, no
cuenta los planes que simplemente pensamos o disefiamos, solo pesan

aquellos que preceden a nuestros pasos”?>.

23 ABENDARNO Augusto Dr. ARANDA Alcides Eco. Ponencias X Congreso
Nacional de Rectores Loja Pag. 9- 16 afio 1999
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ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

FORTALEZAS
r MEDIO
<Zt INTERNO
O DEBILIDADDES
S.): (NUDOS CRITICOS)
S
=
n
N
n OPORTUNIDADES
FEI ALIADOS
<Z( MEDIO
EXTERNO
AMENAZAS
OPONENTES
(Nudos criticos externos)

MEDIO INTERNO

Es uno de los elementos fundamentales del analisis situacional, este se
orienta a dar respuesta a preguntas como:;,Qué Ssomos como
institucion?¢ Qué tenemos?¢;,Qué hemos sido?¢Hacia donde nos
dirigimos? Conocer esto resulta vital porque a la institucién le permitira

saber que es capaz de hacer o de emprender.

El analisis del medio interno conocido también como diagnostico, permite
interpretar la situacion de la institucion, establecer la relacion causa —

efecto y concluir en una sintesis de puntos solidez y problemas.
Este analisis “es la base de todo proceso de planificacién porque permite

definir como y donde se debera intervenir para obtener mejores

resultados.
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Ademas de ello el diagnostico es un instrumento vital para adoptar
decisiones informadas disminuir el riesgo y optimizar el uso de los

recursos.”?*

FORTALEZAS

“Las fortalezas se refieren a las caracteristicas intrinsicas de los insumos,
procesos Yy productos que apoyan a la institucién para aprovechar las
oportunidades o que la protegen de amenazas provenientes del

contexto”®

Para una institucibn tener una fortaleza es sentirse fuerte, haber
conseguido una buena posicién haber alcanzado un grado de solidez,
poseer energia, firmeza, constancia en determinado campo é&rea o
aspecto del que hacer institucional.

DEBILIDADES

Las debilidades son manifestaciones que denotan un problema,
desventaja, dificultad, entropia o insatisfaccién de necesidades.

“Un problema se expresa cuando existe una diferencia entre él “debe ser”,
entre lo deseado y la situacién no deseada que impide la satisfaccion de

nuestras necesidades”?®

Ninguna instituciéon puede decir que esta exenta de tener problemas todas
lo tienen y no siempre saben con claridad resolverlos. Si el problema
subsiste es porque no se ha implementado estrategias para resolverlo.

24 AME/INFODEM. “Planificacion Local Participativa: Proceso
Metodolbgico. Quito — Ecuador. 1996, Pag. 31

% RAMIREZ, José “Elementos metodoldgicos para la planificacion
estratégica en programas de educacion superior” Algarrobo — Chile 1996.
6 VANORMELINGEN, Koen y MARTINEZ, Fernando “Gerencia de
calidad total de los servicios de salud” 1996, Pag. 86
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Para resolver un problema es fundamental identificarlo, analizarlo y
aclararlo, de manera de estar seguros de la dificultad para no tomar
decisiones sobre sintomas equivocados.

MEDIO EXTERNO

Las organizaciones sociales tienen su razén de ser, sobre todo, en tanto
Su vision, mision objetivos apuntan a contribuir al desarrollo econémico —
social y cultural de la comunidad y area de influencia en la cual estan
insertas. Para ello requieren saber e interpretar las necesidades y
exigencias del entorno. Sus preocupaciones, entonces, dejan de ser

solamente intramuros, para proyectarse a lo externo.

Pero, el medio externo no es estatico. Los cambios son cada vez mas
rapidos y continuos que precisan ser conocidos e interpretados adecuado

y permanentemente.

El ambiente externo estd conformado por las combinaciones de
fenémenos o elementos: Fuerzas, actores, eventos y hechos, que afectan
de forma directa o indirecta a la institucién. Cuando cualesquiera de estos
elementos afecta directamente o de forma positiva o0 negativa, el
desempefio general o de algunas actividades de la institucién , nos
encontramos frente a un “ Factor Critico externo” que debera ser
considerado en los escenarios en los objetivos ,politicas y alternativas de

cambio.
OPORTUNIDADES
Las Oportunidades son “cualquier elemento o circunstancia del ambiente

externo que, a pesar de no estar bajo el control directo de la institucion

puede constituirse en una contribuciéon para alguna de sus actividades
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importantes. Las oportunidades deben ser conocidas para ser

aprovechadas estratégicamente.”*’

AMENAZAS

Es “cualquier elemento relevante del ambito externo que puede
constituirse en una desventaja- riesgo — peligro, para el desempefio de
algunas de las actividades mas importantes de una institucion o
programa. En este sentido cualquier elemento fuerza, actor, evento o
hecho del ambiente externo relevante que pueda limitar parcial o
totalmente el desempefio general de alguna actividad importante de una
institucion debe ser entendido como una amenaza. Las amenazas deben

ser conocidas para ser evitadas o para reducir su impacto.”?®

FORMULACION DE LA MISION

La misibn empresarial es como una "declaracion duradera de los
principios y propdsitos que distinguen a una empresa de otras similares.

Es un compendio de la razén de ser de una empresa”?®

Es esencial para determinar objetivos y formular estrategias.
Una buena misibn empresarial debe reflejar las expectativas de los
clientes. Es el cliente y solo el cliente quien decide lo que es una

empresa.

“La Mision es la concepcion implicita del porque de la institucién, su

27 RAMIREZ, José “ Elementos Metodoldgicos de la Planificacion Estrategia en Programas de

Educacion Superior’Algarrobo — Chile Pag. 14 afio 1996

28 g . . . . . s -
AME Infodem, planificacion local participativa, proceso metodolégico

1996.

10 KRIEGEL Roberth y PATLER, Louis, SI NO ESTA Roto Rompalo, ideas no convencionales
para un mundo de negocios cambiante. Bogota — Colombia
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razén de ser, representa las cualidades y caracteristicas que explican la
existencia de la institucion ante los ojos de la de la sociedad, en esencia

constituye su finalidad expresada en sentido filoséfico y paradigmatico”°

LA VISION

La Vision representa el ideal que la organizacion desea alcanzar para
servir a sus destinatarios finales a través de la practica social que ofrece.
Constituye una aspiracién factible, por tanto no constituye un suefio

irrealizable.

La vision es el futuro deseado y factible a largo plazo, el futuro ideal que

aspiran los usuarios de la organizacion.

Quienes estan vinculados directa o indirectamente con la organizacion,
deben conocer su vision porque esto les permitira saber hacia dénde va la
institucién y por consiguiente hacia donde esta encaminado su trabajo y
su compromiso. Luego de su formulacién, esta debe ser difundida y

compartida por todos.”3*

Es decir, vision de futuro es la declaracion amplia y suficiente de donde
quiere que su empresa este dentro de cinco o diez anos. Es un conjunto
de ideas generales que proveen el marco de referencia de lo que una
empresa es y quiere ser en el futuro. La vision de futuro sefiala rumbo, da
direccion es la cadena o el lazo que une en la empresa el presente y el
futuro. La respuesta a la pregunta ¢, Que queremos que sea la empresa en

los préximos afios?

%0 ARANDA, Alcides. “planificacion Estratégica Universitaria” Editorial
UNL. Ao 1997. Pag. 54

31 KRIEGEL, Roberth y PATLER, Louis. “Si no esta Roto Rompalo, ideas
no convencionales para un mundo de negocios cambiante”. Bogota. Afo
1997
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OBJETIVOS

Los objetivos son las descripciones de los resultados que una institucion
desea alcanzar en un periodo determinado de tiempo. Sin objetivos una
institucién no sabe a donde va. Hay dos tipos de objetivos: Superior y
Especificos.

El objetivo superior debe sefialarse de acuerdo a la Misién y Vision de

Futuro.

Los objetivos especificos deben reunir las siguientes caracteristicas.

e Cuantificables (de ser posible)

e Fijados en el tiempo.

e Factibles, deben ser alcanzables.

e Estimulantes.

¢ Relacionados con la Misién y Vision de Futuro.
e Conocidos y aceptados por todos.

e Se redactan en infinitivo, para dar sensacion de logro”*

POLITICAS

Son las directrices generales para la toma de decisiones, establecen los
limites de las decisiones, especificando aquellas que puedan tomarse y
excluyendo las que no se permite. De este modo canaliza el pensamiento
de los miembros de una empresa para que sea compatible con los
objetivos de la misma. Las politicas son una especie de normas que

condicionan la forma como tiene que lograrse los objetivos y desarrollarse

%2 STEINER. George K Planeacion Estratégica, Tono 1, México ,
Editorial Continental SA., 1997
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las metas.*3

METAS

Las metas constituyen la expresion numérica de los objetivos, requieren
de unidad de medida y cantidad. Son la determinaciéon exacta del
resultado que se espera alcanzar en un periodo determinado. Son la
cuantificacion de los objetivos. Estas metas afectan la direccion general y
la viabilidad de la entidad por ello también se las llama metas
estratégicas. El vinculo entre objetivo y meta estan estrecho que sin la

primera no existe la segunda.

“La formulacion de estrategias consiste en buscar los diferentes caminos

de como lograr los objetivos de una institucion..

Las estrategias deben establecerse tomando como referencia la matriz
FODA vy los objetivos estratégicos.

ESTRATEGIAS

“Las estratégias son los caminos, las vias mas convenientes para la
institucion que permiten factibilizar la ejecucion de los objetivos y politicas,
aprovechando la vitalidad de las Fortalezas y oportunidades para

neutralizar o evitar la debilidades y amenazas.”®

“Las estrategias desarrolladas para una solucidn son las modalidades

posibles de utilizar la experiencia de las iniciativas y los recursos

%3 MINTZBERG , Henry y BRIAN QUINN James EL Proceso Estratégico
, Segunda edicién 1993

3 ARANDA, Alcides. Eco. Planificacién Estratégica Universitaria, Editorial
UNL., Loja Ecuador 1997 P4g. 151
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disponibles para vencer las dificultades y lograr la solucidon. Las
estrategias son el cdmo se va a alcanzar la solucion; éstas deben
constituir la mejor forma de potenciar los recursos locales y de superar las

dificultades con los menores costos y tiempos™>.

PLAN OPERATIVO ANUAL

“‘Mientras que los planes estratégicos mantienen a la organizacion
orientada hacia metas a largo plazo, son muy generales para utilizarlos
como planes en el futuro inmediato. Por lo tanto, al final de cada afio, las
organizaciones crean un estado detallado para el proximo afio; un plan

anual operativo”.

Las compafiias hacen un Plan Operativo anual porque el Plan Estratégico
es muy general para ser una buena guia en las metas a largo Plazo. Sin
embargo antes de crear, los Gerentes deben manejar informacion

preliminar.

ELECCION DE LOS INDICADORES Y FORMULACION DE LAS METAS

La formulacion de los indicadores debe hacerse en funcion de cada
objetivo operacional. Debe diferenciarse los indicadores operativos de los
indicadores de impacto. Los primeros se refieren a los cambios logrados
en la institucién, los segundos a aquellos previstos para la poblacion
objetivo; en este caso de los que se trata es de determinar cuales son los
indicadores de impacto que evidenciaran el logro de cada objetivo

operacional.

% MENDONCA Sebastiao, ARROYO MORENO Jorge, Manual de
Planeamiento Estratégico, Editorial ABA, 5ta Edicion, Afio 2002, Pag. 34
% TERRY, Dikey “Como Elaborar un Presupuesto, Editorial Iberoamérica,
S.A.de.C.V. EEUU. 1992
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Para formular las metas hay que tener un conocimiento del estado y de
las tendencias de los indicadores de impacto, pues las metas se
determinan tomando en cuenta cémo las acciones de la organizacion
modifican dichos indicadores. Si no se ha hecho el levantamiento de esos
indicadores en el espacio de intervencion, sera imposible formular metas

con algun sentido de relevancia y realismo.

El principal error a evitar en la formulacion de las metas es la confusion
frecuente con la cuantificacion de las actividades o de los productos. La
meta es el mismo objetivo, pero bajo otra forma. Mientras el objetivo tiene
un carécter cualitativo, el de las metas es cuantitativo. Las metas no
especifican claramente que se debe hacer solo expresan los resultados
esperados.

PRECISION DE LAS ACTIVIDADES

Consiste en precisar qué actividades deben realizarse para lograr cada
objetivo operacional. Obliga a preguntarse como puede alcanzarse la
meta determinada. La respuesta obvia es: desarrollando un conjunto de
actividades por cada objetivo operacional (para cada meta debe
considerarse un conjunto variable de actividades).

Las actividades, a su vez, deberan considerarse en relacion directa con
los recursos disponibles, en particular con respecto a los recursos
humanos. En ese sentido, tener una idea clara de carga de trabajo sera
atil.

El conjunto de las actividades realizadas por cada persona es su carga de
trabajo. Algunas actividades deben realizarse en periodos fijos; otras,
cuando sea conveniente. La carga de trabajo debe comprender una

distribucion adecuada de las actividades segun su ocurrencia.

Para formulacion del cuadro de actividades serd importante dividir una
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actividad en tareas, de manera que se logre una precisa relacion de "todo
lo que se debe hacerse".

Una vez que se tiene la lista de las actividades con sus tareas, sera
necesario determinar cuales actividades deben estar precedidas por
cuales otras, a fin de calcular el tiempo necesario para la ejecucion de las
mismas. Solo una vez que se cuenta con estos insumos podra planteares

la programacion de las actividades.

LA PROGRAMACION Y LA PRESUPUESTACION

Con el cuadro de actividades se procede a la programacion propiamente
dicha, la que consiste en ubicar cada actividad en relacion a la fecha de

su realizacion y de su ejecutor responsable.

ELABORACION DE UN PLAN OPERATIVO ANUAL

“‘Anteriormente nos hemos centrado en la determinacién del donde y en
gué puede o debe operar la organizacién, ahora debemos programar el

cémo hacerlo.

El disefio programatico consiste basicamente en la programacion del
quehacer de la institucién, y comprende los seis pasos siguientes:

La determinacion de los objetivos operacionales.

N

La formulacion de las metas y la eleccion de los indicadores
correspondientes.

La precision de las actividades y los productos.

La programacion y la Presupuestacion.

La determinacion del sistema de monitoreo.

L

La determinacion del sistema de evaluacion.
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6. METODOLOGIA

La metodologia que se propone para el desarrollo del presente trabajo de
investigacion se basa en la utilizacion de los siguientes Métodos,
Técnicas y Procedimientos

METODOS

Cientifico

Este método Cientifico por ser racional, analitico, objetivo, claro, preciso,
verificable y explicativo; se utilizara para el desarrollo de todo el proceso
de la investigacién, especialmente en las fases de la planificacion
estratégica para la empresa Importadora FARMALEMANA, con lo cual se
podra cumplir con los objetivos propuestos.

Deductivo

Por su concepcion parte de un principio general ya conocido para inferir
en los casos particulares. Por lo tanto servira para realizar el estudio de la
normatividad en el campo de la administracién y la organizacion de la
empresa, asi como para el andlisis de la informacion general de la
Planificacion Estratégica lo que dard mayor comprension de las
conceptualizaciones basicas.

Inductivo

Ese método se utilizara para estudio de los casos particulares de la
organizacion, lo que hara posible determinar areas criticas luego de la
evaluacion situacional interna especificamente servira para la realizar las
fases del Plan Estratégico, con lo cual se podra formular los Proyectos o

programas de largo Plazo.
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Analitico

Estos métodos seran utilizados al momento de analizar la informacion
recopilada, luego servirA para procesarla y tener documentacion
sustentatoria con la que se determinara las falencias de la administracién
actual de la empresa, mejorando sus procesos Yy estableciendo el

esquema del Plan a seguir.

Descriptivo

La utilizacion de este método servira describir las principales actividades
administrativas, de organizacion y comercializacion de la empresa, y su
posterior diagnostico de la realidad del problema investigado, durante el
proceso investigativo también servira para tener una idea referente de los

procesos de planificacion estratégica que debe desarrollar la empresa.

Sintético

Con la utilizacion de este método sera posible estructurar los referentes
tedricos para aplicarlos a una parte conceptual — practica de la propuesta;
haciendo posible al final de la investigacion la formulacion de las
conclusiones y recomendaciones del trabajo investigativo con lo cual se

cumplira con los objetivos propuestos.
Matematico - Estadistico
Seran utilizados para la cuantificacion y representacion grafica como

resultado del procesamiento de la informacion recopilada de los talleres,

mediante tabulaciones, cuadros y graficos estadisticos
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TECNICAS

En el desarrollo de la Planificacion Estratégica serdn necesarias para la
correcta aplicacion a los proceso de planificacion, estas técnicas seran la

siguientes

La Entrevista

Se aplicara para la recoleccién de informacion directa y confiable con los
directivos y personal que labora en la empresa, sobre el funcionamiento,

manejo, registro control de la gestion

La Observacion

Esta técnica se utilizara en forma permanente ya que permitira constatar
la realidad de los procesos administrativos de la empresa.

Revision bibliografica

Esta técnica servira para obtener informacion basada en diversos
conceptos, los mismos que seran utilizados en el desarrollo de la
Revision de Literatura; para ello se utilizardn libros, leyes, folletos,
manuales, disposiciones legales, etc., con la finalidad de fortalecer el

proceso de investigacion.
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1. CRONOGRANMA

ACTIVIDAD

ANO

2011

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

1 2 3 4

1 2 3 4

1

2 3

411 2 3 4

1

2 3 4

1 2 3 4

» Presentacién y aprobacion

Proyecto

del

> Desarrollo de la Revisién de Literatura

» Desarrollo de las fases de
Planificacién Estratégica

» Revisiéon del director

» Correcciones

» Levantamiento del texto

» Defensa del Borrador de Tesis

» Levantamiento del texto final

» Grado Oral y sustentacion definitiva

la

x X x X

X X X X|X X
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8. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

INGRESOS

Aporte de Claudia Ramon USD 510.00
Aporte de Liliana Martinez USD 510.00
TOTAL INGRESOS USD 1,030.00
GASTOS
DETALLE VALOR
SUMINISTRO Y MATERIALES
e Compra de material bibliografico 300,00
e Materiales de escritorio 20,00
e Fotocopias de documentos 50,00
SERVICIOS GRAFICOS Y COMPUTACION
e Levantamiento del texto del borrador 250,00
e Reproduccion del texto definitivo 250,00
e Empastado de tesis 50.00
Otros gastos
e Movilizacion 50,00
e Imprevistos 50.00
TOTAL GASTOS $1020.00
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