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Resumen Ejecutivo

El documento presentado a continuacion es el resultado de la evaluacion
de Tessa utilizando para ello un proceso de identificacion de las areas fuertes y
las posibles deficiencias que afectan su competitividad y desempeiio con el fin

de que les permitan realizar acciones correctivas.

La metodologia utilizada para la ejecucion de esta consultoria consistié en
un proceso de varias etapas: entrevistas, visitas a la empresa, observacién
directa, disefio de informe, validacion y aprobacion de informe, presentacion de
informe final, en las que interactuaron el equipo consultor, el empresario y sus

colaboradores directos.

En el proceso de Diagnéstico Integral realizado por el Equipo Consultor se
identificaron aspectos puntuales en 12 grandes areas de gestibn con sus
correspondientes sub-areas evaluadas, lo que permitié sefialar las principales
areas de oportunidad” las cuales se describen ampliamente en la seccién de

diagndstico del consultor.

Posteriormente, a partir de la informacion recopilada y analizada se
determinaron 7 areas prioritarias a intervenir, de acuerdo a variables de impacto

y factibilidad, siendo estas:



Cuadro No 1. Areas prioritarias a Intervenir

AREA

SUB-AREA

Produccion y Operaciones

Manejo de Inventarios

Direccion y Liderazgo

Autonomia

Direccién Estratégica

Obijetivos Estratégicos

Recursos Humanos

Politica de Personal

Finanzas

Administracion Financiera

Finanzas

Registros Contables

Direccion y Liderazgo

Instrumento de Gestién

En reunién con el empresario y el equipo consultor se determiné el area

de oportunidad a intervenir estableciéndose la Accién Clave de Exito a

implementar la cual consiste en:

Disefio e Implementacion de un Plan Estratégico con sus respectivos

planes de accidn que incluye las siguientes etapas:

v Anélisis del FODA



Revision Mision, Vision

Redaccion de valores y manual de valores Institucionales
Formulaciéon de Objetivos Estratégicos

Elaboracion de Mapa estratégico

Disefio de KPI s

Elaboracion de Cuadro de Mando Integral

Curso de Planeacion Estratégica

Formulacién de Proyecto para el cumplimiento de meta de KPI s

Elaboracion de presupuestos de inversion de proyectos

L SN S K S KN K K KK

Capacitacion de Contabilidad para no Financieros

Con esta Accion Clave de Exito la empresa sera beneficiada ya que podra

Mantener la sostenibilidad del negocio mediante el cumplimiento de objetivos

tales como:

1.

Enfoque en servicio al cliente

Ampliar la cartera de productos y servicios
Conocer las necesidades del cliente

Incremento en la cartera de clientes

Desarrollo de marketing digital.

Optimizacion de procesos

Desarrollo de competencias del talento Humano

Retencion del talento humano



9. Mejorar el Clima organizacional
10.Incremento de la rentabilidad
11.Incremento en la productividad (ventas)
12.Conocer las necesidades de fondeo

13.Mayor participacion en el mercado

Es asi como en un plazo de tres afios se tendran los resultados de la
implementacion de la Accion Clave la cual fue elaborada de manera conjunta con

el empresario y sus colaboradores mas cercanos.

A continuacion, en la siguiente tabla se resumen los principales resultados
obtenidos de la intervencion realizada por el equipo consultor en el periodo

comprendido entre el 27 de octubre al 11 de enero del 2020 en el area siguiente:



Direccion Estratégica — sub area intervenida: Objetivos Estratégicos

Antes de la intervencién

Después de laintervencion

Evidencias

e No existia de un
Plan Estratégico.

¢ No se contaba con
un andlisis interno y
externo del negocio
como es el FODA.
Los objetivos son
establecidos en base
a criterios o
comportamiento de
la empresa.

o El cumplimiento de
los objetivos no se
mide no poseen
indicadores.

e Laempresatoma
decisiones basadas
en la experiencia,
aplicando estrategias
que le dieron
resultados en sus
inicios.

e Las decisiones de
inversion se realizan
acorde al momento
comercial o
temporada en la que
se encuentran.

Se elabor6 el Plan Estratégico

con el contenido siguiente:

v' Se efectué andlisis
interno y externo del
negocio (analisis del
FODA).

v' Se efectud andlisis de
impacto y probabilidad
de las oportunidades y
amenazas de la
empresa.

v SerevisOy se
reestructuro la Mision,
Vision y Valores de la
empresa.

v" Se elaboré el Manual de
Aplicacion de Valores.

v'  Se elaboraron los
objetivos estratégicos
considerando los
resultados obtenidos del
FODA

v" Los objetivos se
plasmaron en el Mapa
Estratégico.

v' Se laboré la herramienta
de Balanced Scorecard
0 Cuadro de mando
Integral donde se
establecieron los
objetivos y sus
respectivos indicadores
de medicién (KPI s)

Socializacion
del
pensamiento
estratégico
(Misién, Visién
y Valores)

Socializacion

del Manual de
Aplicacién de

Valores.

Capacitacion y
entrega de
herramienta
de
Planificacion
Estratégica.




v' Se estableci6 el plan de

accion para el
cumplimiento de los
objetivos y
presupuestos.

v Se capacit6 a la

empresaria sobre la
Planeacion Estratégica.
Se explico como
actualizar la informacion
en la herramienta del
Plan Estratégico y como
interpretar el resultado
de los indicadores o KPI
S.

Anterior
Mision:

Somos una empresa
nacional dedicada a ofrecer
una variedad de estilos y
disefios en prendas de vestir
y de alta calidad.

Vision

Ser una empresa reconocida

a nivel nacional por
excelente calidad en
productos de vestir vy

atencién a nuestros clientes.

Después de laintervencién
Mision:

Somos una empresa que brinda
excelencia en sus productos
mediante una variedad de estilos
y disefios en prendas de vestir
de alta calidad a precios
accesibles procurando la
sostenibilidad economica de
nuestra empresa y sus clientes.

Vision:

Ser una empresa lider e
innovadora a nivel nacional que
sea reconocida por su
excelencia en el servicio y
calidad de sus productos

Herramienta de
Planificacién

Estratégica

CAPACITACION
PLAN ESTRATEGICO

Vi




Anterior

Valores Institucionales

Después de laintervencidn

Valores Institucionales

Manual de Aplicacion
de Valores.

(] ==
v Responsabilidad v" Honestidad
v' Honestidad v Responsabilidad
v' Compafierismo v Constancia
v Calidad Innovacion
v' Enfoque al cliente |
v Trabajo en Equipo MaiAL OF vhLones mTIUGIONALES
Capacitacion de
Finanzas para no
Financieros.

Desconocimiento de
Estados Financieros y

razones financieras basicas

Se elabor6 y explicé la
estructura del Balance General,
Estado de Resultado y razones
financieras asi como las
cuentas que la conforman.

CAPACITACION
CONTABILIDAD PARA NO FINANCIEROS

Como equipo consultor agradecemos al empresario y colaboradores todo el

apoyo, interés y colaboracion que nos brindaron a lo largo de este tiempo

esperando con esta consultoria haber contribuido a la sostenibilidad y

competitividad de la organizacion.

vii




|. Parte: Diagnostico y Accion clave de éxito

1.1 Informacion Bésica de la Empresa

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO

Ref. Nombre Campo Contenido Campo
1 |[Nombre Contacto Empresa Teresa Raquel Benavides Martinez
2 |Cargo Gerente general
3 |Razbn Social Empresa Tessa
4 |Matricula de Comercio 279789-4
5 |Giro Empresa Comercializacion de articulos de moda
7 |Sector Comercio
8 |N° Empleados Jefes 0
9 |N° Empleados Administrativos 0
10 |[N° Empleados Operarios 7
11 |[N° Operarios Permanentes 4
12 |N° Operarios Temporales 3

Plaza El Pedregal Local #3, Jardines de la

13 |Direccion hacienda, ciudad merliot, calle el pedregal PG
G-8-B, Antiguo cusctlan, La libertad

14 |Ciudad / Pais San Salvador, El Salvador

15 |Teléfonos 2564 05 42/ 72518020

16 [Fax 0

17 |E-mail tessaestore503@gmail.com

18 [Mes / Afio Fundacién Empresa 2-05-2017 (2+ afnos)

19 [Namero de Productos 8

20 [Principal Producto / Servicio 1 zapatos

21 |Principal Producto / Servicio 2 camisas

22 |Principal Producto / Servicio 3 blusas

25 |Ventas Netas Totales Ultimo afio $96,000.00

26 [Ventas Netas Totales Pendltimo afio $33,000.00

27 [Ventas Netas Totales Antepenultimo afio|$0.00

28 |[Exportacion Directa (SI/NO) 0

29 |[Exportacion Distribuidores (SI/NO) 0

30 |Exportaciones Totales Ultimo afio $0.00

31 |[Exportaciones Totales Pendltimo afio  |$0.00

32

Exportaciones Totales Antepenultimo afi

$0.00

33

¢Ha utilizado instrumentos de fomento?

SI

34

;Cuales?

credito con bandesal




1.2 Diagnostico del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan los aspectos relevantes encontrados en las
Areas de Gestion, especificamente en cada una de las sub areas que las
integran, por el Equipo Consultor en el proceso de entrevistas mas verificacion

visual y visitas a la organizacion.

1.2.1 Direccién Estratégica

1.2.1.1 Misién — Vision:

Tessa es una empresa que pertenece al sector comercio, ubicada
en antiguo Cuscatlan, bajo la actividad econdmica venta de calzado,
blusas, camisas y otras prendas de vestir. Ofrece servicio y productos de
calidad con innovacion, atendiendo en el &rea de San Salvador y envios a
nivel nacional, poniendo en practica los valores de responsabilidad,

honestidad, comparfierismo.

La mision del negocio es brindar un servicio de excelente calidad
con innovacion en disefios y ser reconocidos a nivel nacional por la calidad

del producto.

La empresa no cuenta con planes de accién para cumplir la vision,
sin embargo, estan innovando con tendencia en la moda, dando calidad y
buen servicio para ser conocidos a nivel nacional utilizando las redes

sociales para promocionarse, velando por el servicio al cliente y calidad



del producto, proyectandose a la apertura de una tienda mas y seguir

ofreciendo promociones e innovaciones.

1.2.1.2 Historia de la empresa:

Laidea de empezar la empresa surgié de una joven emprendedora
quien no contaba con un trabajo y se interes6 a solventar necesidades a
los clientes con problema econémico con productos a precios accesibles,
logrando la aspiracion de tener un negocio propio y ser fuente de

generacion de empleo en el pais y lograra ser reconocida en el pais.

La falta de conocimiento técnico en ventas y la falta de capital de
inversion, afecta su crecimiento, ya que es la etapa actual del ciclo en que
se encuentra, recibe apoyo familiar y de Centromype y Bandesal quienes
brindaron asesoria para la inscripcion de la patente es asi como inicia
operaciones desde mayo del 2017. Actualmente posee dos afios y seis

meses operando bajo la marca de TESSA en Antiguo Cuscatlan.

1.2.1.3 Objetivos Estratégicos:

Los objetivos y las metas son definidos por la propietaria del
negocio a su vez ejerce el control, dentro de los objetivos que posee a
corto plazo es el tecnoldgico, por uso de pagina web, POS, y para largo

plazo tener sus propias bolsas con el logo de la marca este es un objetivo



a largo plazo. Dichos objetivos los posee por escrito de manera informal,
dentro de sus planes proyecta cotizar al Seguro Social, obtener
informacion antes de invertir, reunir capital para mas inversiones; ya que
su principal obstaculo es el capital, abonado a este aspecto también
carece de informacion, tiempo, falta de equipo adecuado, transporte
adecuado, dichas debilidades obedece a la ausencia de un plan de
inversion, para todo esto su limitante es que no tiene un plan de inversion

a lo que se dedica a ahorrarlo.

Las funciones son ajustadas en base a la necesidad del momento
como las temporadas altas, otras limitantes que se tiene es el
desconocimiento de la tecnologia y disefio grafico para crear sus propios
modelos de prendas; sin embargo, tiene aceptacion de clientes que han

influido y han hecho crecer al negocio.

1.2.2 Direccién y Liderazgo

1.2.2.1 Estilo Directivo:

En Tessa el estilo de liderazgo se puede definir como autoritario o
autocratico ya que se encuentra centralizado en una sola persona quien
posee poder de decisidbn en todo aspecto como inversiones, recursos
humanos y ventas. NO existen niveles jerarquicos en la institucion, todos

trabajan con un solo enfoque y es la atencién al cliente.



1.2.2.2 Autonomia:

Todas las decisiones que son tomadas por la propietaria del
negocio son para bienestar de la empresa en recursos, pero en muchas
ocasiones se ven influenciadas por los proveedores y la competencia, de

ellos depende el incremento o bajar precios de los productos que ofrecen.

1.2.2.3 Instrumentos de Gestion:

En esta sub area no se tiene informacion disponible ya que no se
cuenta con ningun tipo de instrumento de gestién, y los registros lo realizan

de forma empirica, pocas veces se hacen uso del Excel.

1.2.3 Anélisis del Entorno

1.2.3.1 Normativa e Institucionalidad:

La empresa se rige por las normas o leyes establecidas por el
Estado salvadorefio, los cambios en las normativas de ley, pueden
contener el incremento en los impuestos, y como consecuencia se tendria
la falta de capital de trabajo. La empresa cuenta con el apoyo de
instituciones como CONAMYPE, CENTROMYPE, las cuales por medio de

convenios han obtenido asesoria para la subsistencia del negocio.



1.2.3.2 Comprension del Sector:

Las principales variables de la economia que afectan de forma
negativa a la empresa es el incremento a la canasta basica, incremento
en el combustible, el desempleo, incremento en las tributaciones. La falta
de ingreso en la poblacidon genera menos capacidad adquisitiva para que

la empresa pueda incrementar sus ventas.

1.2.3.3 Alianzas:

No se contempla ninglan tipo de alianza estratégica con otras

empresas.

1.2.4 Mercadeo y Ventas

1.2.4.1 Relaciéon con Clientes:

Tessa ho cuenta con una unidad que se encargue de la atencidén en
Pre y Pos venta, la relacion con los clientes actuales se realiza por medio
de las redes sociales, como Facebook y por ventas de piso efectuadas en
la tienda. A nivel de redes sociales existe una persona que revisa 0

actualiza las ofertas o promociones, pero no da seguimiento a clientes.



La captacion de clientes la efectian con publicidad en Facebook e
Instagram y ellos mismos son los que se encargan de referir a los clientes

por el servicio que se les ofrece.

No se cuenta con procedimientos para atender reclamos, quejas de
clientes o devoluciones de productos, sin embargo, la empresa atiende los
reclamos que los clientes efectian con el objetivo de satisfacer al cliente y

regrese en una proxima compra.

1.2.4.2 Segmentacion, Mercado Meta y Posicionamiento:

No se cuenta con una base de datos de registro de clientes, estos
estan segmentados en base a las compras que realizan, siendo asi el

mercado meta de la empresa todos hombres y mujeres de 16 a 35 afos.

El mercado meta lo han establecido hacia los adolescentes y
jovenes adultos en la cual los principales atributos de sus productos es la

calidad.

1.2.4.3 Producto:

Los productos se disefian en base al requerimiento de los clientes, la
empresa no cuenta con un departamento de marketing, sin embargo, la

introduccién de nuevos productos lo hace de la propietaria.



1.2.4.4 Precio:

La empresa no cuenta con una estructura formal de costos, este es
estimado por la propietaria, considerando que los precios son mas bajos
gue los de la competencia y los compara constantemente, las tendencias
de los precios oscilan entre $5 a $45, los clientes valoran el producto por

la calidad y su precio justo.

1.2.4.5 Gestion de Ventas:

La propietaria quien dirige la fuerza de ventas, lleva un control en
Excel y en base a esa informacion hace compasiones para tomar
decisiones. El contacto con los clientes para incrementar las ventas es por
redes sociales mediante Facebook e Instagram de igual manera lo realiza

en la tienda.

1.2.4.6 Comunicaciones:

La empresa no tiene un plan de comunicacion, las promociones se
realizan por redes sociales y en la tienda. No hay una politica que
promueva canales de comunicacion interna y externa, en este ultimo el

cliente prefiere a la empresa por el servicio y refieren a otras personas.



1.2.4.7 Distribucién:

La empresa cuenta con dos distribuidores, Kaes Logistic y empresa
Mapple. El nivel de venta es de un 30% en redes sociales entre ambas
empresas y el 70% es en la tienda. Los distribuidores dan soporte de
rastreo al producto y el envio lo paga el cliente, se evalla también la
calidad del servicio esto en base a las calificaciones de estrellas que les

dan en las redes sociales.

1.2.4.8 Exportaciones:

La empresa no tiene proyectado realizar exportaciones.

1.2.5 Produccién y operaciones

1.2.5.1 Andlisis de Proveedores:

Para seleccionar al proveedor se toma como criterio la calidad del
articulo y el precio. Actualmente solo cuentan con dos proveedores
algunas ocasiones ofrecen plazo para pagar, poseen 1 afio de trabajar con
uno de los proveedores, a pesar de ello aun no realizan una planificacion

de compras en corto, mediano y largo plazo.



1.2.5.2 Manejo de Inventarios:

La propietaria y los empleados realizan en lotes de compra la
respectiva revision del producto para que no tenga desperfectos de
fabrica. La responsable de recibir los productos a los proveedores es la
propietaria de la empresa, las formas de realizar las adquisiciones se
hacen directamente con el proveedor para solicitar el pedido y cuando se
recibe se registra en la base de datos de inventario de materia prima que

se registra en Excel de forma empirica.

1.2.5.3 Planificaciéon de la Produccion:

La empresa no cuenta con prondsticos o proyecciones de ventas,
las metas de venta son establecidas empiricamente basada en las
experiencias pasadas. Tomando en cuenta los dias festivos o temporadas

altas en el comercio.

1.2.5.4 Distribucién de Planta:

La empresa no cuenta con distribucién de planta, ya que adquiere

los productos terminados.
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1.2.5.5 Nivel Tecnologico:

Actualmente la a empresa ha adquirido recientemente un sistema

donde registra el control del inventario.

1.2.5.6 Mantencion de Maquinarias:

La empresa no cuenta con maquinaria de produccion ya que no

produce sus articulos.

1.2.6 Gestion Ambiental

1.2.6.1 Normativa Ambiental:

La empresa no cuenta con politicas ambientales ya que no aplican

por ser una empresa que compra el producto terminado.

1.2.6.2 Manejo de Residuos:

La empresa no tiene politicas de manejo de residuos por ser una

empresa comercial.

1.2.6.3 Riesgo y Salud Ocupacional:

La empresa no cuenta con ningun instructivo, ni el equipo
necesario como extintores para una emergencia asi mismo no tiene plan

de evacuacion.
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1.2.7 Estructura Organizacional
1.2.7.1 Division del Trabajo:
La empresa solo cuenta con un area de ventas y la direccion esta

a cargo de la propietaria del negocio, No existen departamentos, ya que

todos los empleados hacen el mismo trabajo de ventas.

Las funciones mas importantes para la empresa son las compras y
ventas de mercaderia; las decisiones de lo que se va a comprar en la
empresa la toma la propietaria, los empleados solo estan autorizados para

hacer cambios por devoluciones por desperfectos de fabrica.

1.2.7.2 Poder de Decision:

Las decisiones estratégicas y de operaciones las toma la
propietaria, el personal solo participa dando la informacion gue los clientes

les transmiten en relacion al producto.

1.2.8 Finanzas

1.2.8.1 Tributaria y Normas Legales:

Un contador externo lleva el control sobre las obligaciones tributarias de la

empresa, tales como el IVA.
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1.2.8.2 Registros Contables:

El contador externo lleva la administracion de los registros por

declaraciones.

1.2.8.3 Andlisis de costos:

La empresa registra sus costos en base a los registros de las lineas
de productos, y con esta informacion realiza el analisis para la compra de
mercaderia y lanzamiento de promociones. La persona responsable del

control de los costos es la propietaria y los realiza de forma manual.

1.2.8.4 Administraciéon Financiera:

No se llevan a cabo analisis financieros, el elemento que consideran
en proyectos de inversion es el capital de trabajo; la empresa no cuenta
con seguimientos de evaluaciones de inversion financiera, no efecttian
analisis financieros, ni presupuestos proyectados. No existe un area

Financiera como apoyo.

1.2.9 Recursos Humanos

1.2.9.1 Desempefio del Personal:

La empresa contrata personal con experiencia en ventas y si no

cumplen con las funciones asignadas son despedidos. Para la empresa es
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importante tener el personal calificado para mantener la fidelidad de los
clientes, sin embargo, el personal no es capacitado por otra parte, no

realiza evaluaciones de desempefio de personal.

1.2.9.2 Politica de Personal:

La empresa no se cuenta con una politica de personal establecida
por escrito, tampoco poseen un manual de bienvenida al personal de
nuevo ingreso; sin embargo, la empresa posee los criterios de seleccion
para la contratacion del personal es que tenga experiencia y que sea
proactivo. La empresa no realiza asensos por no tener una estructura

organizacional.

1.2.9.3 Incentivos y Beneficios del personal:

No se tiene una politica de incentivos para el personal por escrito,
pero el empleado que vende mas en el mes la empresa lo motiva con un
bono adicional a su salario, se pagan horas extras, se hacen celebraciones

de cumpleanos.

1.2.9.4 Clima y Motivacion del personal:

Los empleados se identifican con la Mision y Visién de la empresa.

Ya que se les otorga un descuento del 30% en compras, les proporciona
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uniforme, pueden optar por adelanto de salario hasta un 45%. Para el
empleado que cumple las metas del mes, recibe un premio.
1.2.10 Gestion de Informacion
1.2.10.1 Informacion:
La informacion a la cual le da seguimiento la empresaria es a los
precios de la competencia, dicha informacién la obtiene a través de las

redes sociales. No existe un encargado de procesar esta informacion la

cual sirve para tomar las mejores decisiones para los clientes.

1.2.10.2 Comunicacion:

Los logros de la empresa son informados por medio de reuniones
mensuales o escrita, también se comunican por WhatsApp.
1.2.11 Gestion de Calidad
1.2.11.1 Control de calidad:
La empresa no tiene una politica de control de calidad por escrito,
sin embargo, como buena practica la empresa se hace responsable

cuando los clientes efectian algun reclamo por la mercaderia adquirida;

asi mismo revisan la mercaderia entregada por los proveedores.
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1.2.11.2 Aseguramiento de la Calidad:

Los requerimientos de los clientes respecto a los productos, es que

sean de buena calidad y de larga duracion.

1.2.11.3 Calidad de Producto:

El procedimiento para la revision del producto se efectia
manualmente, asi también en los estampados, el color de la camisa y la
costura, pegado de las suelas en los zapatos. La empresa le otorga al
cliente 30 dia para realizar cualquier reclamo del producto adquirido.

1.2.12 Innovacioén Tecnoldgica

1.2.12.1 Estrategia Tecnoldgica:

La empresa cuenta con tecnologia, Internet, ERP y Excel.

1.2.12.2 Cultura de Innovacion:

La propietaria recibe capacitaciones técnicas de Bandesal,
Centromype, para generar nuevas ideas en innovar en la creaciéon de

nuevos disefios en las prendas de vestir.
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1.2.12.3 Sistema e Infraestructura:

La empresa no cuenta con unidad de mejoramiento de desarrollo,

ni ha obtenido apoyo por parte de otras instituciones.

1.2.12.4 Ejecucion de Proyectos de Innovacion Calidad de Producto:

La empresa no cuenta con presupuestos de inversion, no cuenta

con cartera de inversion.

1.2.12.5 Tecnologias de Informacion:

La empresa cuenta con un sistema de informacion integrado ERP
y recibe capacitacién por parte del proveedor para este sistema. El servicio
de internet que utiliza es de Tigo Business, este servicio se utiliza para

crear estrategias de ventas.

1.3 Anélisis de la Informacién: Areas de Oportunidad

A continuacion, se presentan los resultados del analisis de la informacion
recopilada en el Diagnéstico Integral en el cual se validé la informacion obtenida
por el equipo consultor en las entrevistas y visitas, para extraer los aspectos

prioritarios a intervenir segun se describen en la siguiente tabla:
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Cuadro No. 2
Elaborada por equipo consultor

AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL SOLVENTAR
AREA DE OPORTUNIDAD

Produccion y
Operaciones-Manejo de

Inventarios

Fundamentacion:

* No se cuenta con un registro contable de inventario
automatizado

* No se cuenta con un control de existencias adecuado
(entradas y salidas).

* Ineficiencia en el control de inventario anual.
Los beneficios:
e [ortalece el control de los inventarios
e Nuevos procesos operacionales
e Minimiza el riesgo del incremento de los costos

e Mejora el rendimiento y usos del inventario

- Al no contar con un control adecuado y
automatizado de inventarios se corre el riesgo de
tener inventario obsoleto, producto deteriorado, robo
de producto, datos inoportunos, utilizacion de mayor
recurso humano para contar las existencias.
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AREA-SUB AREA
DE OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL
SOLVENTAR AREA DE OPORTUNIDAD

Direccion
Estratégica - Objetivos

Estratégicos

Fundamentacion:

* La empresa no cuenta con los objetivos claros,
especificos.

* No posee planes de accion para analizar el
cumplimiento de los objetivos.

* No tiene un presupuesto de inversion definido.

Los beneficios:
e Planificacion Estratégica estructurada.
e Lineas Estratégicas claras y precisas.
e Objetivos bien definidos y alcanzables

e Alto grado de socializacion del plan.

- Si no se tiene identificado los objetivos
estratégicos, estos dificultan el control de la
organizacién, respecto a lo que se desea
conseguir en el corto, mediano y largo plazo, esto
afecta los niveles de competitividad de la
empresa.
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AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL
SOLVENTAR AREA DE OPORTUNIDAD

Direccién y Liderazgo-

Autonomia

Fundamentacion:

* La toma de decisiones se encuentra centralizada en
una sola persona.

* No existe mayor andlisis y participacion de otras
personas para la resolucion de conflicto.

* No existe delegacion de autoridad para tomar
decisiones en el momento.
Los Beneficios:

e Toma de decisiones rapida y oportuna en
los diferentes niveles.

e Incrementa la confianza y la oportunidad
de decision para innovaciones.

e Incrementa el control estratégico.

e Disminuye el riesgo estratégico.

- Al no tener descentralizado la toma de decisiones
se corre el riesgo de generar soluciones de corto
plazo errébneas generando perdida y elevando el
riesgo financiero.
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AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL SOLVENTAR
AREA DE OPORTUNIDAD

Recursos Humanos -

Politica de Personal

Fundamentacion:

* No cuenta con un procedimiento de induccién para el personal
nuevo.

* La empresa no tiene elaborado un plan de contratacion y
sucesion, descripcion de puestos y funciones.

* No existe un plan de desarrollo Interno, sueldos y salarios.

Los Beneficios:
e Administracién del recurso Humano Operativo eficiente.

e Control adecuado de indicadores de desempefio y
funciones del puesto.

e Reduce la rotacién de personal y fomenta la lealtad de
los mismo.

e La improvisacién y la indisciplina del empleado es
minima porque se vuelve proactivo.

e Menor conflictividad y mejora en el clima laboral.

- El no contar con manuales funcionales y de
procedimientos, plan de contratacién e induccion de
personal de manera escrita se incrementa el riesgo de
generar reprocesos y funciones adicionales haciendo
ineficiente el desempefio del empleado y genera altos
costos.
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AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL
SOLVENTAR AREA DE OPORTUNIDAD

Finanzas-

Administracion

Financiera.

Fundamentacioén:

* No se cuenta con presupuestos solo se preveé en base a
necesidad.

* No se posee un analisis de estructura de capital.

* No se cuenta con andlisis financiero para la toma de
decisiones.

Los beneficios:

e Mayor certeza en proyecciones por indicadores
Financieros.

e Fortalece la gestién de inversion.
e Minimiza la pérdida por el mal uso de recursos.

e Indicadores confiables para la toma de decisiones.

- Al no contar con un plan de inversion adecuado,
estructura de capital e indicadores financieros se
incrementa el riesgo financiero, provocando una
inestabilidad econd6mica teniendo como resultado
sobreendeudamiento o pérdida de utilidades.
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AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL
SOLVENTAR AREA DE OPORTUNIDAD

Finanzas - Registros

Contables

Fundamentacion:

No se cuenta con un area financiera propia depende
de terceros para generar informacion financiera.

La informacién financiera que se solicita no es

oportunay no se apega a la realidad del momento en
gue se solicita.

No se cuenta con flujos de caja proyectados.

Los beneficios:
Eficiencia control registro de operaciones.

Mayor control en flujo de efectivo.

Cumplimiento en presentacién de informes y otros en
corto tiempo.

Facilidad del monitoreo de indicadores y analisis de
los resultados.

- Al depender de un éarea externa financiera se
corre el riesgo de no tener una informacién
oportuna confiable y precisa por lo que se puede
caer en multas fuertes por parte de entidades
fiscalizadoras.
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AREA-SUB AREA DE
OPORTUNIDAD

FUNDAMENTACION / BENEFICIOS AL
SOLVENTAR AREA DE OPORTUNIDAD

Direccion y Liderazgo
- Instrumento de

Gestion

Fundamentacion:

e La empresa ho cuenta con un instrumento de gestion
para tomar las decisiones.

e No tiene un instrumento de gestion para realizar
estudios economicos para decidir el desarrollo de
algun proyecto de inversion

e No existe un mecanismo para informar a la gerencia

de los resultados obtenidos y de los costos
ocasionados.

Los beneficios:
e Eficiencia en los controles Estratégicos.
e Mayor Gestidn Estratégica.
e Minimiza el riesgo Estratégico.

e Expandir y proyectar la empresa sin perder
independencia.

- Al no contar con herramientas de andlisis de
proyectos e inversiones, las decisiones presentan un
riesgo mayor, de pérdidas para la organizaciéon y
desenfoque de prioridades.
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1. 4 Recomendaciones: Acciones a realizar de manera inmediata
Cuadro No. 3

Elaborado por equipo consultor

Accion Clave de Exito a Implementar

Direccién Estratégica - Objetivos Estratégicos Disefio e
implementaciéon de un Plan Estratégico con su respectivo plan de

accion.

La accién a implementar es la elaboracion de un Plan Estratégico que

incluya las siguientes etapas o fases:

1. Andlisis del FODA

2. Revision Mision, Visién

3. Redaccion de valores y Elaboracion del Manual de Aplicacion de
Valores

4. Formulacién de Objetivos Estratégicos

5. Elaboracion de Mapa Estratégico

6. Disefio de KPIs

7. Formulacion de proyecto para el cumplimiento de meta de KPIs

8. Elaboracion de Cuadro de Mando Integral

9. Capacitacion de Planeacion Estratégica
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Otras Intervenciones

Elaboracién de Presupuestos de ingresos proyectados para 3 afios

Capacitacion sobre de Finanzas para no Financiero
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[l. Parte: Accidon clave de éxito: fundamentacion, beneficios e

implantacion

2.1 Proceso seguido en la determinacion de la accion clave de éxito a

implantar

El proceso para determinar la Accién Clave de Exito o herramienta a

implementar en la empresa Tessa consistié en las etapas que se muestran en

la siguiente imagen.

Imagen No.1 Proceso de Consultoria Integral Colaborativa.

—
Proceso de Consultoria Integral Colaborativa

Contacto al
empresario

Implementacion y
seguimiento

oy de
Reallzacion de Fortalezas, areas de

diagnostico oportunidad y seleccion
de accion clave de éxito
a impiementar

Elaboracion Accion
Clave de éxito

Evaluacion de
; S consultoria: Informe
implementacion final Accion Clave y

resultados Obtenidos resultados Obtenidos
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El proceso que se siguid para la determinacion de Accion Clave de Exito

en conjunto con la empresaria es el siguiente:

Contacto con el empresario:

Esta es la primera etapa en donde el Equipo Consultor hace contacto con
el empresario, para Innova Consultores Integrales fue a través de una llamada
telefénica con intermediacion de Centromype Licda. Mary Retan, quien hizo
contacto con el empresario y poder agendar una cita dentro de las

instalaciones del Edificio de Maestrias de la Universidad Tecnoldgica.

Presentacion del Grupo Consultor:

Una vez se establecio la fecha para la presentacién del equipo consultor,
se disefid la presentacion en power point donde se le plantea al empresario
el objetivo primordial de la consultoria, la misién y visidon que se tiene como
equipo consultor y nuestros valores que sustentan la labor de consultoria
integral; luego se describe el proceso de la consultoria integral colaborativa

etapa por etapa, recalcando los puntos mas importantes del proceso.

Se presento la descripcion de los perfiles académicos del equipo consultor

Innova Consultores Integrales el cual da soporte al trabajo de investigacion

gue se requiera.
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Realizacion del Diagndstico:

En esta etapa se coordinaron visitas a la empresa para iniciar el proceso
de entrevistas y llenado del cuestionario. Esta es una de las faces donde se
obtiene toda la informacion requerida y visualizar el estado actual de la
empresa.

En esta etapa se crea la sinergia con la empresaria para formar un equipo
de trabajo para recabar la informacidn necesaria y determinar el diagnostico
respectivo, concientizando al empresario que la informacién obtenida sera de
uso confidencial exclusivamente para la realizacion de este proceso. El
insumo principal para realizar con éxito esta etapa fue el uso de la herramienta
de consultoria proporcionada por la facultad de maestria de la Universidad
Tecnoldgica, donde a través de cuestionarios se logré determinar la fortalezas
y areas de oportunidad de Tessa.

Imagen No. 2 Herramienta de Diagnostico
Fuente: Herramienta de Diagnostico maestria Utec.

2 P
Ecnaldgioa de ET Salvador
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La Herramienta de Diagnéstico Integral tiene como propdsito descubrir las
areas de oportunidad de la empresa evaluando para ello doce areas de

gestion y que estan subdivididas en sub areas:

Imagen 3. Evaluacion de las doce areas
Fuente: Herramienta de Diagnostico maestria Utec

Direccién Estratégica Estructura Organizacional

Direccién yLiderazgo ,
Finanzas

Analisis del Entorno
Recursos Humanos

RIS Gestion de informacion

Produccion y Operaciones

Innovacion Tecnolégica
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Al obtener en el diagnostico las seis areas con sus respectivas sub areas
se procede a efectuar una clasificacion segun los criterios el cual nos ayuda
en la determinacion de las fortalezas y oportunidades de la empresa, los

criterios son los siguiente:

Cuadro No. 3
Fuente: Herramienta de Diagnostico maestria Utec

Criterios de Evaluacién de Aspectos Especificos

Calificacion Categorias Resultado

1 - No lo posee, no lo practica o no lo desarrolla / La
Deficiente
respuesta dada no responde lo consultado

Lo posee, lo practica o lo desarrolla pero de manera

2 Insuficiente eventual, ademas de no estar formalizado / La
respuesta es muy vaga carece de precision y

fundamentacion respecto a lo preguntado

3 Lo posee, lo practica o lo desarrolla a menudo,
Suficiente ademas de no estar formalizado / La respuesta
responde lo preguntado pero carece de evidencias

Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
4 Bueno su gestion solo que no esta formalizado / la

respuesta responde lo preguntado y hay evidencias
de lo que se afirma

Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
5 su gestion y esta formalizado / La respuesta no solo
Excelente ) s
responde lo preguntado sino también da mayores
aportes
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A

Direccidon Estratégica

Posteriormente a la entrevista efectuada y obtencidn de las respuestas se

procede a calificar acorde a los criterios anteriores como se muestra en la

siguiente:

Imagen 4 cuestionario
Fuente: Herramienta de Diagnostico maestria Utec

HERRAMIENTA DE CONSULTORIA INTEGRAL COLABORATIVA

re Aspecto
Sub-Areas P e Preguntas REDACCION FINAL NOTA
a especifico
¢ Cuédl es el negocio de la Sector Comercio, actividad econémica
empresa? venta de calzado, blusas, camisas y 4
¢ Cuédl es la contribucion principal Productos y servicio de calidad con
Misién de la de la empresa a los clientes? innovacion en disefios 4
empresa ¢ Qué cobertura geografica tiene la |Area de San Salvador y en envios a
empresa? nivel nacional zona oriental y occidental | 3
¢ Qué valores son importantes para |La
los gerentes y los duefios? resposabilidad,honestidad,compafierism| 3
. N s Empresa nacional dedicada a ofrecer
¢ Como definiria la mision de su B . o
variedad de estilos y disefios en
empresa? . )
prendas de vestir exclusivos de arte y 3
. T - A Se trasmite por escrito y se comunica
Nivel de ¢ Coémo se transmite la mision a los . B
S ; en reuniones periodicas, estan pegadas
socializacio trabajadores de la empresa? . 3
an nanal cimnla an |la narad
n de la &A qué nivel de la empresa se ha |Los empleados comparten esta mision,
1. Misién QisIon socializado la misién de la y se la hacen sentir a los clientes por
Visién empresa? medio de la atencion que le brindan 3
¢ Considera usted que sus Si la comparten en el dia a diay la
trabajadores comparten esta practican entre compaferos 4
La empresa esta innovando con
¢ Qué acciones esta realizando tendencia de moda, dando calidad y
para alcanzar la vision? buen servicio para ser reconocido a
nivel nacional utilizando las redes 3
¢ Cudles son las ventajas en las Se especializa en prendas de vestir
Evaluacion cuales usted se diferencia en el casuales para caballeros y damas con
de la vision mercado? estilos propios de la empresa, los 4
estratégica ¢ Por qué debiera ser conocida la Por el servicio al cliente y la calidad del
empresa dentro de tres afios? producto 3
;,Cudl es el suefio para la empresa .
< ~ . p P Crecer en tener dos tiendas mas
en tres aflos mas? 3
¢ Qué de lo antiguo quisiera que La rotaciéon de promociones y la
permanezca? innovacion. 3
Teresa Raquel Benavides Martinez la
Razdén de ¢Quién la fundé y por qué motivo? |fundo por emprendedurismo y para
ser de la generar ingresos por que estaba
_ . Para solventar a [os clientes sus
empresa ¢ Por qué fue fundada? L . 2
nrohlema acandmicn medianta Ine
¢ Por qué existe la empresa? Para generar empleo al pais y 3
2. Historia Descripcion ¢ Cudles han sido las principales A inicio fue la identidad de la empresa
de la de la etapas en la historia de la para que fuera reconocida por sus 2
empresa | oyolucion ¢ Cudles han sido los principales Falta de conocimiento técnico en el
R problemas que ha enfrentado la negocio, en las ventas Yy falta de capital
histérica de ) h .
empresa en su historia? de trabajo 1
la empresa -
¢En qué fase se encuentra se encuentran en la fase de 3
Influencias ¢ Qué influencia ha tenido su El apoyo para la distribucion de los
en el familia? producto hacia la zona oriental 3
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Presentacion del Fortalezas y Areas de Oportunidad:

En esta fase se resumen las fortalezas y las areas de oportunidad obtenida

en la Herramienta de Diagnostico la cual fue alimentada con la informacion

gue el empresario brindé a traves de las diversas reuniones sostenidas.

Aca se evaluaron las fortalezas que actualmente tiene el negocio y a su

vez las éareas de oportunidad en donde se puede implementar las

herramientas para hacer que el negocio genere mas valor.

FORTALEZAS

Cuadro No. 4 Fortalezas y Oportunidades

AREAS DE OPORTUNIDAD

Direccion Estratégica — Mision Vision

Produccion y Operaciones - Manejo

de inventarios

Mercadeo y Ventas- Precios

Direccion y Liderazgo — Autonomia

Estructura Organizacional- Poder de

decision

Direccion Estratégica — Objetivos

estratégicos

Gestion de Calidad — Calidad del

producto

Recursos Humanos — Politica de

Personal

Mercadeo y Venta — Producto

Finanzas — Administracion Financiera

Finanzas — Registros Contables

Direccion y Liderazgo — Instrumento

de gestion
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Elaboracion de Accion Clave de Exito:

En esta fase el empresario eligié entre las propuestas realizadas por el
equipo consultor la Accion Clave de Exito a realizar:
Disefio e Implementacién de un Plan Estratégico con sus respectivos
planes de accién.

Se presentd a la Propietaria de Tessa Lic. Teresa Benavides el

cronograma de elaboracion e implementacion de la solucion elegida.

Presentacion de Avance de la Accién Clave de Exito:
En esta etapa nos reunimos con el empresario para presentar los avances

respectivos de la Planeacién Estratégica.

Presentacion da la Accion Clave de Exito al empresario:
En esta fase se le presenté al empresario la herramienta ya terminaday al
mismo tiempo se explico la fase de implementacion y mediciones de impacto

respectivas.

Implementacion y seguimiento:
Se implementé en la empresa el pensamiento estratégico también se
elaboré el Plan Estratégico, el cual lo ejecutara durante los 3 afios segun

transcurra el tiempo.
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Capacitacion y Socializacion de Plan Estratégico

Equipo Consultor en sesion de socializacion de Balanced Scorecard parte

fundamental de la Planeacion Estratégica.
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Evaluacion de implementacion de resultados obtenidos:

Se implemento el pensamiento estratégico y el Plan Estratégico con las

acciones a realizar, los resultados de dicho plan se obtendran en un lapso de

uno a dos afos a través de los KPIs estipulados para su medicion.

Imagen 5 Balanced Scorecard
Fuente: Herramienta de planificacion estratégica.

Cuadro de mando integral (Balanced Scorecard)

[N)

A una fecha de analisis [li{J Amarillo N1 5

Duefio
Objetivo de Proyectos
estratégic Unidad de indicad Linea Fechalinea estratégic cumplimient igual
o Indicador medida  Peso or ireccionalida base base Meta fecha meta 0s falor actuz o
# G i itaci
" Unidad | 40 |°€®"® + 9 |01/01/2020| 12 |31/12/2020 |BPCIRCON g 75% 75% 6%y 859 85%
Desarrollo | Capacitacione a es con
d #horas Gerenci capcitacion
€ Personal Horas a + 27 36 |31/12/2020 es con 4 75% J6%y 85% 85%
Competen X
K canacitadn General anaua can
cia del Gerenci evaluacion
Talento | p, fi d
esempeno % a + 75% 90% | 31/03/2020 €| so% 56% 75% 6%y 859 85%
Humano. laboral desempefi
General
o
Desercion de Gerendi Politicas de
% a - 20% 1 31/03/2020 |, R 1 100% 75% 6%y 85% 85%
personal incentivos
General
Retencion |crecimiento N Gerendi apertura
: % a + 40% 2 31/03/2020 | de nuevos 2 100% 75% 6%y 85% 85%
del Talento| empleados
General puesto
Humano
Gerenci Mejoras en
Retenido Unidad a + 40% 2 | 31/03/2020 | prestacion 2 100% 75% 6%y 85%4 85%
General es
Gerenci
clima laboral % a + 75% 100% | 30/06/2020 | Encuestas 60% 60% 75% 6%y 85% 85%
General
Mejorar el . evaluacion
Clima Desempefio Gerenci de
R % a + 75% 90% | 31/03/2020 o 50% 56% 75% 6%y 854 85%
Organizaci laboral desempefi
General
onal o
Desempefio Gerenci evaluacion
de ’efatpuras % a + 80% 100% | 30/06/2020 | a jefe de 80% 80% 75% [6%y 854 85%
! General agencia
tiempo de Gerenci .
. evaluacion
procesos en Jora, minutos a - 50% 15 | 30/06/2020 en planta 15 100% 75% 6%y 85% 85%
tienda General P
Optimizaci| Tiempo de Gerenci
. encuestas
onde | respuestaen jora, minutos a - 50% 12 | 30/06/2020 en linea 8 75% [6%y 85% 85%
Procesos linea General
tiempo de Gerenci
espera/devolu jora, minutos a - 50% 1 | 30/06/2020 | Convenios 1 100% 75% 6%y 854 85%
ciones General
P’*"f;:;:: redes | Numero de visitas G;;::" + 0% 100 31/03/2020 promaciones s 75% 76% v 85% 5%
mef:;Tg":.:L unidades Gerencia . 5% 10 31/03/200 promociones 5 | gewyes | e
Numero de Clientes unidades Gorenca . s0% 10 31/01/2020 promociones 3 75% 6% y 85% 5%
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Presentaciéon Final de la Consultoria:
Presentamos el Informe final de los resultados de la consultoria al

empresario.

2.2 Beneficios de la accién clave de éxito a implantar

La Accion Clave de Exito elegida por el empresario consiste en el Disefio
e Implementaciéon de un Plan Estratégico con sus respectivos planes de
accion.

En la actualidad es indispensable contar con herramientas que impacten
de manera positiva en la gestibn de todo negocio, estas pueden ser
tecnoldgicas, financieras, mercadolégicas, etc.

Pero sobre todo tener una vision clara de lo que se pretende lograr a corto
y largo plazo, trazar los lineamientos a seguir para lograr la sostenibilidad de
la empresa como tal, tomando en cuenta el entorno y todo aquel aspecto a lo
gue Tessa pueda ser vulnerable y pueda generar un impacto negativo en sus
resultados las cuales puede ser leyes gubernamentales, proveedores, alza en

los precios, aranceles altos en exportacion de materiales.

Por lo que se deben de desarrollar planes de accion inmediata para
mantener un buen desarrollo de la empresa y que sea rentable a la vez.
Al tener un Plan Estratégico traera los siguientes beneficios a Tessa:

e El disefio e implementacion de esta herramienta permitira establecer

objetivos claros a largo y corto plazo, logrando un enfoque claro de lo
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gue pretendemos alcanzar dentro de la etapa de desarrollo de la
empresa.

Incrementarda el control operativo mediante las mediciones de KPI s el
cual seran revisados y evaluados de forma mensual.

Disminucion de costos a través del aprovechamiento de Gestion de
Marketing digital.

Cumplimiento en enfoque en servicio al cliente.

Ampliar la cartera de productos y servicios

Conocer las necesidades del cliente.

Incremento en la cartera de clientes.

Optimizacion de procesos.

Desarrollo de competencias del talento humano.

Medidas que mitiguen la desercion de personal.

Mejorar el clima organizacional.

Incremento de la rentabilidad.

Incremento en la productividad (ventas).

Mayor participacion en el mercado.

38



2.3

Descripcién de la accion clave de éxito

La Accion Clave de Exito a desarrollar que se aplicé en base al diagnéstico y
decision del empresario es la siguiente:

Disefio e Implementacién de un Plan Estratégico con sus respectivos
planes de accién.

Este contendra las siguientes etapas o fases para su cumplimiento:

No. | NOMBRE ACTIVIDAD

1 Analisis del FODA

2 Revisién y modificacion de la Mision y Vision

3 Revisidn, elaboracion de valores y Manual de Aplicacidén de Valores

4 Formulacién de objetivos estratégicos

5 Elaboracién de Mapa Estratégico

6 Disefio de KPI s

7 Elaboracién de Cuadro de Mando Integral

8 Capacitacion de Planeacion Estratégica

9 Formulacién de proyecto para el cumplimiento de meta de KPIs
OTRAS INTERVENCIONES:

10 | Elaboracion de presupuestos de inversion
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11 | Capacitacion de Contabilidad para no Financieros

» Descripcién del proceso:
A efectos de desarrollar la herramienta de gestion, se describe el proceso
paso a paso para su desarrollo y ejecucion. La empresaria participd en todas las

etapas del proceso de elaboracion de la Accion Clave de Exito.

1. Analisis del FODA:

En esta fase del Plan Estratégico se analizan los factores internos y
externos en los que se desarrolla la empresa, dentro de los internos se
determinaran las Fortalezas que son todas aquellas capacidades especiales

y recursos con que cuenta la empresa y que la hacen competitiva.

Luego se determinan las debilidades que son los factores que provocan

una posicion desfavorable frente a la competencia.

Posteriormente se analizan los factores externos donde encontramos las
Oportunidades que son todos aquellos factores que resultan positivos y
favorables en el entorno de la empresa, las que puede aprovechar para el
crecimiento de la misma; las Amenazas que son todas aquellas situaciones

gue provienen del entorno atentando contra la estabilidad de la organizacion,
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en este caso pueden ser perjudiciales en las operaciones econdmicas de
Tessa.

Al analizar los resultados obtenidos en la herramienta, se determinaron los
factores internos y externos que afectan de forma positiva 0 negativa a

TESSA. El FODA obtenido se detalla a continuacion:

Imagen 6: FODA
Fuente: Herramienta Planeacion Estratégica

2. Revisién y modificacién de la Mision y Vision

Fortalezas
- Misién y Vision definidas.
- Precios accesibles y competitivos.

- Canales de Distribucién operando
eficientemente

- Conocimiento del producto.
- Empleados comprometidos

- Calidad en el servicio al cliente y
productos.

-Productos adaptables al mercado.
-Apoyo de entidades Gubernamentales

Oportunidades

- Recurso tecnoldgico /redes
sociales(facebook).

- Venta en linea con facebook
messenger.

-Apertura de Nuevas sucursales.

Debilidades
- Gestion de recurso humano.

- Desarrollo de competencias del personal
- Desconocimiento contable y financiero.
Toma de decisiones basada en experiencia.
- Capital de inversién bajo.

- Toma de decisiones centralizada

- No se cuenta con una planeacion y flujos
de caja.

- No se cuenta con un plan de accién en
gestién de personal

- falta de controles sistematizados.
- Acceso a Financiamientos
- Falta de un plan estrategico

Amenazas
- Baja en precios de mercado.
- Competencia e Innovacién Tecnologica.

- La competencia puede ofrecer Mejores
prestaciones laborales

- Alza en precios de distribucién y en los
insumos

- Desempleo e incremento de la canasta
basica
- Incremento en Impuestos
- Alza en impuestos de importacion.
- Nuevas Politicas del estado

- Alza en precio de combustible.
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En esta etapa para poder desarrollarla fue necesario revisar, redefinir y
ratificar la mision, vision y los valores de la empresa con la propietaria, por lo
gue se considerd muy importante poder contestar tres preguntas las cuales
son:

¢, Quiénes somos?

¢, Qué queremos llegar a ser?

¢, Qué valores practicaremos para poder conseguirlo?

Una vez contestadas, se procede a la elaboracion de la misién o su

respectiva modificacion si se contara con una ya establecida.

La Mision describe la razén de ser de la empresa y el objetivo principal de
ser. El empresario o duefio debe de conocer que es lo que hace, el giro de su
negocio, cuél es su razon de ser, quien es su publico objetivo, el ambito
geografico de accion, la ventaja competitiva con la que cuenta y que es lo que

le hace diferente de los competidores.

Al haber analizado esto se procede a la elaboracion de la nueva Mision la
cual debe de ser clara y sencilla, pero sobre todo que sea de facil recordatorio
para el empleado.

La visibn nos ayuda a respondernos que queremos llegar a ser,

establecemos las metas que queremos alcanzar en el futuro.
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La postura que debe adoptar como empresario para la vision es de
motivador e inspirador por todas las metas que se plantean, estas deben ser

realistas y alcanzables.

Para que la empresaria pueda disefiar la vision, es necesario que conozca
lo que quiere lograr, donde quiere estar en el futuro, que puede incorporar a
la estrategia, para quién lo hara y a quien se dirigira, si ampliara la zona de
atencion, los recursos y cualidades que debe de tener para conseguirlo. Al

tener claro todo este aspecto se procede a efectuar la vision de la empresa.

Al igual que la misidn, la vision debe de ser clara y sencilla, entendible por
los empleados, positiva, atractiva e inspiradora, tiene que ser un desafio
realista.

Al analizar esta parte se procede a efectuar el disefio de la vision de la
empresa.

TESSA ya posee una vision y mision clara la cual se revisé junto con la
empresaria y se acordd en efectuar una reestructura a ambas para poder
reorientar los objetivos institucionales, estos quedaron plasmados de la

siguiente manera:
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Cuadro 5

Mision y Visién

Fuente: Herramienta Planificacion Estratégica

ACTUAL PROPUESTA

MISION:

Somos una empresa hacional dedicada a
ofrecer una variedad de estilos y disefios

en prendas de vestir y de alta calidad.

MISION:

Somos una empresa que brinda
excelencia en sus productos mediante
una variedad de estilos y disefios en
prendas de vestir de alta calidad a precios
accesibles procurando la sostenibilidad
economica de nuestra empresa y sus

clientes.

VISION:

Ser una empresa reconocida a nivel

nacional por excelente calidad en

productos de vestir y atencién a nuestros

clientes.

VISION:

Ser una empresa lider e innovadora a
nivel nacional que sea reconocida por su
excelencia en el servicio y calidad de sus

productos.
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Al efectuar la propuesta, la empresaria estuvo de acuerdo en optar por la

mision y visién propuesta.

3. Revisidn, elaboracion de valores y Manual de Aplicacion de Valores.

Al momento de efectuar la revision de los valores, es necesario que el
empresario tenga claro qué son los valores empresariales, que se definen que
son principios éticos, creencias o cualidades sobre la que se asienta la cultura

de la empresa permitiendo crear las pautas de comportamiento.

Los valores es la identidad o personalidad de la empresa, en este caso es
la personalidad de TESSA, estos de igual forma establecen las relaciones con

los clientes, proveedores, colaboradores y competidores.

Se sugirié al empresario que es recomendable un maximo de 6 a 7 valores
y que al definirlos es requisito indispensable conocer cdmo somos, cuéles son
nuestros principios ético empresariales, en que creemos como empresa; al
fomentarlos la empresa debera poseerlos realmente, debe de creer en ellos,
ser coherente y alineados con la empresa. Los empleados deben compartir

dichos valores.
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Actualmente Tessa posee sus valores institucionales con los que opera,
estos fueron revisados con la empresaria a los que de igual forma se acordo
en modificarlos, de acuerdo a lo siguiente:

Cuadro 6 Valores Institucionales

Fuente: Herramienta de Planeacion Estratégica
VALORES VALORES INSTITUCIONALES PROPUESTOS

INSTITUCIONALES

ACTUALES

.  HONESTIDAD
Trabajamos con respeto, transparencia Yy

e Responsabilidad humildad para generar confianza con quienes

e Honestidad nos relacionamos.
e Compafierismo | || RESPONSABILIDAD
Cumplimos con las promesas adquiridas con los

clientes y trabajamos agregando valor a la

empresa, creando una cultura de servicio.

[l.  CONSTANCIA
Somos curiosos, y exploramos nuevos caminos
para asi mantenernos siempre a la vanguardia

llevandole lo mejor a nuestros clientes.

46



VI.

VII.

CALIDAD

Aplicamos mejores practicas de calidad en
nuestros procesos, servicios y productos.
INNOVACION

Llevamos las ideas a la realidad, en busca de
mejora continua y diferenciacion competitiva.
ENFOQUE AL CLIENTE

Nos orientamos a brindar un excelente servicio y
atencion hacia nuestros clientes ya sea en tienda
0 en servicios de entrega.

TRABAJO EN EQUIPO

Colaboramos para conseguir objetivos comunes,
compartiendo la informacion, los conocimientos,
y las experiencias. Escuchamos y aportamos

diferentes puntos de vista para mejorar.

El empresario opta por valores propuestos. Es asi como se elabor6 un Manual

de Valores.
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Matriz de impacto y probabilidad

El siguiente paso antes de realizar los objetivos estratégicos dentro
de la planeacidon, se efectia un andlisis de riesgo a través de la
herramienta matriz de impacto y probabilidad. Esta matriz muestra las
variables que generan alto impacto y bajo impacto en el negocio, asi
también las que generan baja o alta probabilidad que ocurra, tomando
solamente los factores externos del FODA.

La relevancia en el cuadrante donde se cruza alto impacto y alta
probabilidad que ocurra, influye en los resultados directamente y son a las
gue se debe prestar atencidn y crear estrategias de mitigacion de riesgos.
Tal como se muestra en el siguiente grafico:

Imagen 6 matriz de impacto probabilidad
Fuente: Herramienta de Planificacion Estratégica

Matriz impacto probabilidad

BAJO IMPACTO

Oportunidades Oportunidades
* Recurso tecnoldgico /redes sociales(facebook)

*Venta en linea con facebook messenger

*Apertura de Nuevas sucursales

ALTO IMPACTO Amenazas Amenazas
* Alza en impuestos de importacion. * Baja en precios de mercado
© Incremento en Impuestos * Competencia e innovacion tecnologica
* Nuevas Politicas del estado * Alza en los precios de distribucion e insumos

* Alza en precio de combustible

Oportunidades Oportunidades

Amenazas Amenazas

* Desempleo e incremento de la canasta basica

* La competencia puede ofrecer Mejores prestaciones
laborales

BAJA PROBABILIDAD ALTA PROBABILIDAD
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5. Formulacién de los Objetivos Estratégicos
Al igual que el cuadro de matriz impacto probabilidad, para la
creacion de los objetivos estratégicos se toman los factores internos y
externos de la empresa, estos se conocen como DAFO.
Cada uno de estos factores internos se interrelacionan con los
factores externos para poder formular los objetivos que eliminen,
minimicen las amenazas o el aprovechamiento de las oportunidades, tal

como se muestra en la imagen siguiente:

Imagen 7 Fortaleza vrs Oportunidades
Fuente: Herramienta Planificacion Estratégica

Diseno de objetivos estratégicos
productos adaptables al mercado

calidad en el servicio al cliente y producto
precios accesibles y competitivos

Fortalezas
definidas.

. canales de distribucion

op WM

Canales de Distribucicn . empleados comprometidos

ndo eficientemente
- Conocimiento delproducto. 1. Enfoque en
eados comprometidos Servicio al Cliente

- ( ad en el servicio al cliente .
y productos. 2. Ampliar la cartera

-Productos adaptablesal de productos y
mercado. o
-Apoyo de entidades SEIVICIOS
Gubernamentales 3. Conocer la
necesidades del
cliente

Qué fortalezas
necesito desarrollar

para aprovechas las
Oportunidades

- Recurso tecnoldgico /redes oportunldades ?
sodales(facebook).
- Wenta en linea con facebook

messenger.
-Apertura de Nuevas sucursales.
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Segun cuadro anterior, las fortalezas se relacionan con las Oportunidades,
creando la interrogante: ¢ Qué Fortaleza necesito desarrollar para aprovechar las

Oportunidades en el desarrollo de los objetivos?

Posteriormente se hace la relacion de ¢cémo puedo fortalecerme para
neutralizar las amenazas potenciales del negocio?, obteniendo la siguiente

relacion:

Imagen 8 Fortaleza vrs Amenazas

Fuente: Herramienta de planificacion

Fortalezas productos adaptables al mercado

— Mision y Vision definidas. . calidad en el servicio al cliente y producto
- Precios accesibles y
competitivos.

- Canales de Distribucion

precios accesibles y competitivos
. canales de distribucion

hoB W

. empleados comprometidos
operando eficientemente 6. Apoyo de entidades gubernamentales
- Conocimiento del producto.

- Empleados comprometidos
- Calidad en el servicio al 1- Incremento en la

cliente y productos. cartera de clientes

—Prc_ﬁductos adaptables al 2 Desarrollo de
mercado.

-Apoyo de entidades marketing digital.
Gubernamentales 3. Optimizacion de

Procesos

En qué y como puedo
fortalecerme para

Amenazas neutralizar amenazas
- Baja en precios de mercado. .
- Competencia e lnnovacion : thenClEI'es ?
Tecnologica. f
- Alza en precios de distribucion

y en losinsumos
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Una vez relacionada las fortalezas con las oportunidades y amenazas, se

procede a relacionar las debilidades con las oportunidades y amenazas por lo

que se obtiene la siguiente relacion:

Imagen 9 Debilidades vrs Oportunidades

Fuente: Herramienta de Planificacion Estratégica

Debilidades
- Gestion de recurso humano.
- Desarrollo de competencias
del personal
- Desconocimiento contabley
financiero.
Toma de decisiones basada en
experiencia.
- Capital de inversién bajo.
- Toma de decisiones
centralizada
- No se cuenta con una
planeacion y flujos de caja.
- No se cuenta con un plan de
accion en gestion de personal
- falta de controles
sistematizados.
- Falta de acceso a
Financiamientos
- Falta de un plan estrategico

Oportunidad
- Recurso tecnolégico
/redes sociales(facebook).
- Venta en linea con

facebook messenger.
-Apertura de Nuevas
sucursales.

1.Desconocimiento contable y financiero

2. Toma de desiciones centralizadas

3. Gestion de recurso humano

4. No se cuenta con una planeacion y flujos de
caja

5. Capital de inversion bajo

6.Falta de un plan estrategico

/1. Desarrollode
competenciasdel
Talento Humano
2. Retenciondel
talentohumano
3. Mejorar el

Clima
“.__Organizacional -
Qué debilidades debo
eliminar para
desarrollar
oportunidades ?

51



Se desarrolla que debilidades hay que erradicar o eliminar para desarrollar las

oportunidades.

La siguiente etapa radica en relacionar las debilidades con las amenazas
determinando qué debilidades debo eliminar para neutralizar las amenazas,

obteniendo los siguientes objetivos.

Imagen 10 Debilidades vrs Amenazas

Fuente: Herramienta de Planificacion Estratégica

Debilidades
- Gestion de recurso humano.
- Desarrollo de competencias
del personal
- Desconocimiento contabley
financiero.
Toma de decisiones basada en
experiencia.

1. Falta de acceso a financiamiento
2. Capital de inversion bajo
3. No se cuenta con un plan de accion g

4. Toma de desiciones basada en expet

- Capital de inversién bajo.
- Toma de decisiones

centralizada
- No se cuenta con una /1, Incremento de Ia\

planeacién y flujos de caja. Rentabilidad
- No se cuenta con un plan de

o a 2. Incrementoen la
accion en gestidon de personal L.
S N deconticles productividad (ventas)
sistematizados. 1 3.Conocer las
- faltade accesoa necesidades de fondeo
Financiamientos / 4. Mayor par’ticipacion
/ en el mercado

i ),

/ Qué debilidades debo
eliminar para

Amenazas neutralizar amenazas?
- .- Bajaen precios de
mercado.
- Competencia e
Innovacion Tecnologica.
- Alza en precios de
distribuciény en los
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- Falta de un plan estrategico
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Al haber establecido los objetivos estratégicos se pasa a la siguiente etapa
que es el disefio del Mapa Estratégico donde se colocan los objetivos
estratégicos creados.

6. Elaboraciéon del Mapa Estratégico

Es un plano estructurado que nos permite reflejar las relaciones
causa efecto entre los distintos objetivos estratégicos, de forma que se
pueda identificar su complementariedad, neutralidad y conflictos que

pudieran generar.

Imagen 11 Mapa Estratégico

I . Sostenibilidad del Negocio l I

Mapa estratégico
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7. Diseno de KPI s

Una vez elaborado el Mapa Estratégico se procede a efectuar los KPI s

gue son los indicadores que nos ayudaran a medir los objetivos plasmados

en el Mapa Estratégico.

8. Elaboracién de Cuadro de Mando Integral (CMI)/ Balanced Scorecard

El Cuadro de Mando Integral es conocido también como Balanced

Scorecard, esta herramienta demuestra las diferentes prioridades

estratégicas y su sistema de medicion, por lo que es considerado como un

sistema de gerencia estratégica (las empresas que implementan el

Balanced Scorecard conscientemente ejecutan su estrategia rapida y

exitosa, Mapa Estratégico de Kaplan y Norton).

Cuadro de mando integral (Balanced Scorecard)

(5]

o

Objetivo

estratégic
o

Indicador
#

Imagen 12 Balanced Scorecard
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Como completar Balanced Scorecard

1.

2.

10.

Se ingresan los objetivos estratégicos obtenidos del Mapa Estratégico,
Se colocan los indicadores de medicion, posteriormente la unidad de
medida, como llevaremos la medicion de en nimero entero 0 % entre
otros.

Se establece la ponderacion de peso en cada KPI, cabe mencionar
gue existen KPIs que son prioritarios y por ende llevan la mayor parte
de la ponderacion.

Se establece el duefio del indicador, quien sera el responsable de
medirlo.

Se coloca la tendencia del indicador en direccionalidad si es a la baja
se coloca un signo negativo (-) y si es a incrementar (+).

Se establecen las lineas bases siempre y cuando existan
antecedentes histéricos para el establecimiento de limites y la fecha
de ese indicador como linea base.

Se colocan las metas propuestas segun Planes Estratégicos y sus
fechas de cumplimiento.

Se ingresan los proyectos estratégicos a realizar.

Colocar el valor actual del indicador para que este refleje el grado de
cumplimiento.

Cabe mencionar que antes de todo definir las limitantes para ver el

grado de cumplimiento que se tiene de los objetivos estratégicos.
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9. Capacitacion del Plan Estratégico
Como complemento al Plan Estratégico se establecié una capacitacion de
induccion a la empresaria bajo el tema: Elaboracién y seguimiento de plan
estratégico con los propdésitos siguientes:
1. Dar seguimiento al Plan Estratégico desarrollado, conocer su
importancia y su aplicabilidad.
2. Desarrollar a futuro sus propio objetivos y mapas estratégico o
hacer ajustes al que se presenta.

3. Conocer los indicadores de medicion y cual es su importancia.

10.Formulacién de Proyecto para el cumplimiento de meta de KPI s
En este apartado deberd hacerse una detallada descripcién sobre
cada una de las partes que constituyen la accion Clave de EXxito, se hace
necesario el uso de ilustraciones, cuadros sinopticos, etc.; asi como
también enviar a anexos manuales si en caso se requiere el uso de los
mismos. Especificar que el empresario ha participado en el proceso de

elaboracion de la accion clave.

Otras intervenciones efectuadas
Se capacit6 a la empresaria en la elaboracion de los presupuestos anuales
y proyectados a 3 afios, se le explicé la importancia de contar con insumos o

informacion histdrica de su inversion, con el objetivo que realice inversiones con

56



base a datos reales. A continuacion, se detalla paso a paso para elaborar una

proyeccion que se ajuste a las necesidades de su empresa.

1. Debe de contar con datos historicos para establecer limites o
lineas bases de operacion, tales como ventas mensuales,
trimestrales, etc. De igual manera debe de contar con datos
histéricos de compras y gastos efectuados.

2. Se le inform6 que puede hacer uso del indicador de crecimiento del
Producto Interno Bruto.

3. Para el caso de TESSA se ocupdé un promedio de crecimiento
mensual y trimestral por la variabilidad de ingresos, la estructura del
presupuesto y la importancia del cumplimiento.

A continuacién, se detallan los presupuestos proyectados:

Costos y Honorarios de la Consultoria

v' Dias laborados 72 a $62.50 (honorario)
v' Total, consultoria = $4,500
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Imagen 12 Presupuestos Proyectados
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Capacitacidn efectuada de Planeacion Estratégica

Capacitacion para Elaboracion de Presupuestos

b
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Otras intervenciones efectuadas
Capacitacion de Contabilidad para no Financieros
Se desarrollé una capacitacién que se denominé “Contabilidad para no
Financieros”, la cual se le impartié a la empresaria quien es licenciada en
Quimica y Farmacia, y como empresaria debe tener conocimientos basicos
para liderar el negocio; por lo que se consider6 capacitarla en esta rama. Los
temas impartidos fueron:
1. Naturaleza de las cuentas
2. Ley del cargo y abono
3. Diferencia entre el balance general y estado de resultado
4. Estructura de los estados financieros
5. Indicadores financieros basicos
Se efectuaron ejercicios practicos del Balance General y el Estado de
Resultado, la informacion fue a base de supuestos; ya que no cuenta con la
elaboracion de estos estados. Se explicd de tal manera que conociera algunos
indicadores financieros que son importantes para su negocio. Algunos de
indicadores son: razon de liquidez, nivel de endeudamiento, prueba acida,

rotacion del activo, razdn de rentabilidad.

Después de haber capacitado a la empresaria, se efectud la entrega de
las herramientas desarrolladas de los presupuestos proyectados y la herramienta

en excel en la que se elaboré el Plan Estratégico.
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Imagen 13 Estados Financieros

Fuente: elaborados por equipo consultor

B ance Genera

Nombre de la empresa :

AnRnos de Analisis 2019 E
BALANCE GENERAL \ctual por Estado Fir

ACTIVOS
Activos corrientes

Caja 250
Bancos 10, 000
Cuentas por cobrar 300

INnventario 15,000
Gastos pagados por adelantado —
Otros activos corrientes -

Total Activos corrientes 25,550

Activos no corrientes

Mobiliario y equipo 2,500
Terrenos 8,000
vehiculos 4,500
Menos: Depreciacidn acumulada -1,800

Intangibles
Otros activos no corrientes

Total Activos no corrientes a3, 200 ]

Total Activos 38,750

PASIVO
Pasivo corriente

Cuentas por pagar comerciales 500
Sobregiros y préstamos bancarios
Parte corriente de deudas a largo plazo 2,000

impuestos por pagar
Trjeta de credito
iNntereses por pagar

Total pasivos corrientes 2, 500

Total pasivos no corrientes

Deuda a largo plazo
Ganancias diferidas

Otros pasivos Nno corrientes
Otros pasivos Nno corrientes

Otros pasivos Nno corrientes

Total pasivos no corrientes

Total Pasivos 2,500

PATRIMIONIO
capital social 321,804
aportaciones 3,450
Acciones preferentes

Menos: Acciones de tesoreria

Resultados acumulados o996
Total Patrimonio Neto 36,250
Total Pasivo y Patrimonio 28,750

Control Activo — Pasive + PN I

Comentario ok




Estado de Resultados

Nombre de la Empresa TESSA

Periodo de Ejercicio Diciembre
Ingresos:
Ventas brutas $10,000.0
Menos: Devoluciones y rebajas sobreventas $500.0
Ventas netas $9,500.0
Costo de las ventas
Inventario inicial $1,000.0
Mas: Compras $2,000.0
Costo de los fletes entrantes $25.0
Mano de obra directa $0.0
Gastos indirectos $0.0
Menos: Inventario final $1,500.0
Costo de las ventas $1,525.0
Ganancia (pérdida) bruta $7,975.0
Gastos:
Publicidad $200.0
Amortizacion $0.0
Incobrables $0.0
Gastos bancarios $100.0
Donaciones de beneficencia $0.0
Comisiones $125.0
Mano de obra contratada $0.0
Gastos de tarjetas de crédito $0.0
Gastos de entrega $0.0
Depreciacién $0.0
Membresias y suscripciones $0.0
Seguros $0.0
Intereses $0.0
Mantenimiento $250.0
Retenciones Legales $0.0
Gastos administrativos $2,020.0
Gastos operativos $3,000.0
Impuestos sobre salarios $0.0
Permisos y licencias $0.0
Franqueo postal $0.0
Honorarios profesionales $0.0
Impuestos sobre la propiedad $5.0
Alquileres $1,200.0
Reparaciones $0.0
Teléfono $0.0
Viajes $0.0
Servicios publicos $79.0
Gastos de los vehiculos $0.0
Sueldos y salarios $0.0
Total de gastos $6,979.0
Ingresos operativos netos $996.0
Otros ingresos
Beneficio (pérdida) por venta de activos $500.0
Ingresos por intereses $0.0
Total de otros ingresos $500.0

Ganancia (pérdida) neta $1,496.0 ‘ 64



INDICADORES FINANCIEROS

indice de solvencia = Activo corriente / Pasivo corriente

Indice de solvencia=m

Nivel optimo de solvenci es 1.5 en adelante

la empresa cuenta con 8.66 para cubrir cada délar de la deuda

Prueba acida = (Activo corriente — Inventarios) / Pasivo corriente

prueba acida=

Interpretacién del ejemplo: Por cada peso que debe la empresa tiene 100 para cubrirlos, sin disponer del inventari

Razdn de endeudamiento = Pasivo total / Activo total

Razon de endeudamiento=

La empresatiene un nivel de endeudamiento del 38.11 % frente a su activo.

Rotacién de activos=ventas / activos
Rotacion de Activos=

Los activos rotan cada 90 (360/4) dias.

Rendimiento de la inversidn= Utilidad neta luego de impuestos / total activos

Roe 3.860645
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Capacitacion de Finanzas para no Financieros
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2.4 Fundamentacion teorica de la accién clave
Luego de haber descrito el proceso de desarrollo de la Accién Clave de
Exito para su ejecucién es muy importante fundamentar la parte técnica
identificando y desarrollando los conceptos principales recopilados de

diferentes autores y bibliografias.

La palabra estrategia se ha utilizado en diferentes contextos en el tiempo,
el uso mas frecuente es en el &mbito militar. La palabra estrategia proviene
del griego estrategos que la conforman dos palabras griegas, stratos que
significa ejército y de ago que en griego antiguo significa liderar, guiar,

cambiar.

La estrategia es el curso de accion, que la organizacion elige a partir de la
premisa que una posicion futura diferente proporcionara ganancia y ventajas

en relaciéon con su situacién actual.

Concepto de estrategia

La Estrategia se entiende como el modo o plan de accion para asignar
recursos escasos, con el fin de obtener una ventaja competitiva y lograr un
objetivo con un nivel de riesgo aceptable.

Una estrategia bien formulada permite asignar e integrar todos los

recursos y competencias organizacionales en una proposicion unica y viable
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para anticiparse a los cambios de los entornos y a las contingencias enfrente

de sus competidores.

Para Drucker, (1954), afirma que la “estrategia requiere que los gerentes
analicen su situacion presente y que la cambien si es necesario, su definicion
parte de la idea que los gerentes deben de saber que recursos tiene su

empresa y cuales deberia tener”.

Chandler, (1962), defino la “estrategia como el elemento que determinaba
las metas basicas de una empresa, a largo plazo, asi como la adopcion de
recursos de accion y asignacion de los recursos necesarios para alcanzar las

metas”.

Mintzberg, (1991), define “estrategia de la siguiente manera: Es el patron
o plan que integra las principales metas y politicas de una organizacién y a la

vez establece la secuencia coherente de las acciones a realizar”.

“La planeacién implica actividades futuras y concierne a las decisiones que
se proponen y el futuro resultado de las decisiones del presente”
(Goémez Ceja,1976, p.3).

Otros autores definen al Plan Estratégico como:
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“La Planeacion se lleva a cabo antes de efectuar una accion, son proceso
gue se dirige hacia la produccién de uno o mas futuros deseados, que no es

muy probable que ocurran a menos que se haga algo” (Ackoff,1993).

“Planear no es eliminar la intuicién, es eliminar la improvisacién, el
planeamiento es un método de trabajo por medio del cual las cosas se
preparan, se acompafa la accidén y se aprende de lo que en realidad sucede”

(Levy,1981).

La Planeaciéon provee un enfoque racional para lograr objetivos, permite
salvar la brecha que nos separa del sitio al que queremos ir, requiere un
esfuerzo intelectual, determinar conscientemente los cursos de accion a
seqguir y basar las decisiones en propdsitos, conocimientos y estimaciones

bien definidos (Koontz y Weihrich,1995, p7).

“Planificar es intentar modificar a partir de la voluntad humana el curso de

los acontecimientos” (Leiferman,1996).

“Los instrumentos de la libertad y voluntad del hombre, son los planes, que

bajo las formas mas diversas tienen como contenido comun la concienciay la

intencionalidad, opuestos a la fatalidad y al azar” (Massé, 1966).
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La Planeacion y su Importancia
La planeacién se realiza en un ambiente de incertidumbre, no se puede
asegurar, si este sera el mismo en un futuro, por lo que se hace suposiciones

0 pronosticos acerca dela situacion por venir.

La capacidad gerencial es el conjunto de conocimientos, experiencias,
habilidades, actitudes y aptitudes, que permite a las personas influir con
medios no coercitivos sobre otras personas para alcanzar objetivos con

efectividad eficiencia y eficacia.

La planificacion es una funcion basica de la gerencia, determina el futuro
deseado, es el proceso de conseguir un puente entre la situacion actual y la
situacion deseada.

Imagen 13 Planificacion

Fuente:https://image.slidesharecdn.com/el-proceso-de-la-planificacin-
1225399598170242-8/95/el-proceso-de-la-planificacin-4-728.ijpg?cb=1225374442

La Planificacion
B

Es el proceso que permite
Construir un puente entre:

Qué hacer?

Cdémo hacerlo?

Dénde estamos?
Hacia donde vamos?

70


https://image.slidesharecdn.com/el-proceso-de-la-planificacin-1225399598170242-8/95/el-proceso-de-la-planificacin-4-728.jpg?cb=1225374442
https://image.slidesharecdn.com/el-proceso-de-la-planificacin-1225399598170242-8/95/el-proceso-de-la-planificacin-4-728.jpg?cb=1225374442

En la planificacion se deben de contar con indicadores de gestibn como,

por ejemplo:

e Productividad: es la relacion entre los productos totales obtenidos y los
recursos totales consumidos.

e Efectividad: es la relacion entre los resultados logrados y los que nos
propusimos previamente y da cuenta del grado de cumplimiento de los
objetivos planificados.

e Eficiencia: es la relacion entre la cantidad de recursos utilizados y la
cantidad de recursos que se habian estimado o programado utilizar.

e Eficacia: Valora el impacto de lo que hacemos, del producto que
entregamos o del servicio que prestamos. Si no que los productos o
servicios sean los adecuados para satisfacer las necesidades de los

clientes. La eficacia es un criterio que se relaciona con la calidad

Importancia de la Planificacion

La importancia de la planeacion en la administracion radica en que un plan
bien disefiado se traduce en beneficios para la empresa, ayuda a asignar
recursos de forma eficiente a todas aquellas actividades que habilitaran el
alcance de los objetivos establecidos.

Una vez se comprende el concepto de estrategia y planificacion es

necesario conocer que es un Plan Estratégico.
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Concepto de Plan Estratégico

Es el proceso que nos permite identificar oportunidades de mejoramiento
en la operacion de una empresa, de un servicio en nuestra vida cotidiana, con
base en la técnica, asi como el establecimiento formal de planes o proyectos

para el aprovechamiento integral de dichas oportunidades.

La Planeacion Estratégica es mas amplia y abarca a la organizacion
entera, de esta se subordinan todos los demas planes de la institucion.

Para Drucker, (1984), define la Planificacién Estratégica como “el proceso
continlo basado en el conocimiento mas amplio posible del futuro,
considerando que se emplea para tomar decisiones en el presente, las cuales

implican riesgos futuros en razén de los resultados esperados”.

Para Porter, (1979), la planeacion estratégica es “el proceso de desarrollo
e implementacion de planes para alcanzar propdsitos y objetivos y que para
cumplirlos la empresa se rodeada de 5 factores fundamentales dentro de una

industria. A lo que se le conoce como el modelo de las 5 fuerzas de Porter”.
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Imagen 14 Modelo de las 5 fuerzas de Porter
Fuente: (Michael Eugene Poter, 1979)

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de

Poder de
negoc::gldn de negociacion
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Rivalidad entre competidores:

Hace referencia a la rivalidad entre empresas que compiten
directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de
producto.

Analizar la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras
ventajas competitivas con las de otras empresas rivales, y asi formular
estrategias que nos permitan superarlas. Algunas pueden ser:

v/ aumentar la calidad de los productos.

v reducir los precios.

73



v dotar de nuevas caracteristicas a los productos.

v" brindar nuevos servicios.

v' aumentar la publicidad.

v' aumentar las promociones de ventas.

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Se refiere a la entrada potencial a la industria de empresas que

producen o venden el mismo tipo de producto. Cuando una nueva

empresa accede facilmente al mercado, la intensidad de la

competencia aumenta, pero acceder facil al mercado es dificil ya que

existen barreras de entrada en la que podemos mencionar:

v

v

la necesidad de lograr rpidamente economias de escala.

la necesidad de obtener tecnologia y conocimiento
especializado.

la falta de experiencia.

una fuerte lealtad del consumidor hacia determinadas marcas.
grandes necesidades de capital.

falta de canales adecuados de distribucion.

politicas reguladoras gubernamentales.

altos aranceles.

falta de acceso a materias primas.

posesion de patentes.
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v" saturacion del mercado.

Existen algunas empresas donde las barreras de entrada no han sido
limitantes para entrar o posicionarse en el mercado ya que pueden contar con
productos de calidad superior al de los existentes, precios mas bajos o una

mejor publicidad.

Amenaza de productos sustitutivos

Se refiere al potencial de las empresas que producen o venden productos
alternativos a los de la industria, la presencia de productos sustitutos suele
establecer un limite al precio que se puede cobrar por un producto (un precio
mayor a este limite podria hacer que los consumidores opten por el producto
sustituto.
Los productos sustitutos pueden acceder facilmente al mercado cuando:

e Los precios de los productos sustitutos son bajos 0 menores que los

de los productos existentes.

e Existe poca publicidad de productos existentes.

e Hay poca lealtad en los consumidores.

e EIl costo de cambiar de un producto a otro sustituto es bajo para los

consumidores.
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La amenaza de ingreso de productos sustitutos nos permite formular
estrategias destinadas a impedir el acceso de empresas que produzcan o
vendan estos productos algunas estrategias que se podrian implementar
para competir con estos productos serian:

e aumentar la calidad de los productos.

e reducir los precios.

e aumentar los canales de ventas.

e aumentar la publicidad.

e aumentar las promociones de ventas.

Poder de negociacion de los proveedores

Hace énfasis al poder con que cuentan los proveedores de la
industria para aumentar sus precios, mientras menor cantidad de
proveedores existan, mayor sera su poder de negociacién, ya que, al no
haber tanta oferta de materias primas, éstos pueden facilmente aumentar
Sus precios.

El andlisis del poder de negociacion de los proveedores nos permite
formular estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion, y asi
lograr mejores condiciones o un mayor control sobre ellos. Algunas
estrategias a implementar en esta etapa pueden ser:

e Producir las materias primas que uno necesita.
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e Realizar alianzas estratégicas con los proveedores que permitan

reducir los costos de ambas partes

Poder de negociacion de los consumidores

Se refiere al poder con que cuentan los consumidores o
compradores de la industria para obtener buenos precios y condiciones.
Cualquiera que sea el mercado lo usual es que los compradores siempre
tienen un mayor poder de negociacion frente a los vendedores; este poder
suele presentar diferentes grados dependiendo del mercado, mientras
menor cantidad de compradores existan, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que, al no haber tanta demanda de productos, éstos

pueden reclamar por precios mas bajos y mejores condiciones.

Algunos de los casos donde los compradores incrementan el poder de
negociacion cuando:

v" No hay diferenciacion en los productos.

v Los consumidores compran en volumen.

v Los consumidores pueden facilmente cambiarse a marcas
competidoras o a productos sustitutos.

v" Los consumidores estan bien informados acerca de los productos,
precios y costos de los vendedores.

v" Los vendedores enfrentan una reducciéon en la demanda.
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El andlisis del poder de negociacion de los consumidores nos permite

formular estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion y poder

captar un mayor numero de clientes, algunas estrategias a poder utilizar

serian:

v Buscar una diferenciacion en los productos.
v' Ofrecer mayores servicios de postventa.

v' Ofrecer mayores y mejores garantias.

v" Aumentar las promociones de ventas.

v Aumentar la comunicacion con el cliente.

Efectuar el analisis segun el modelo de las 5 fuerzas de Porter nos sirve para:

1.

2.

Identificar oportunidades

Mejorar la estrategia de la empresa

Compara la ventaja competitiva

Conocer el entorno de la empresa para anticipar acciones

Completar la matriz FODA/DOFA

Porque hacer la Planeacion Estratégica dentro de la empresa

La Planeacién Estratégica proporciona un marco real para que tanto

lideres como miembros de la organizacion comprendan y evallen la situacion

de la organizacién, esta practica ayuda a alinear al equipo con el fin de que
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empleen un lenguaje comun basados en la misma informacion lo que ayuda

a que surjan alternativas provechosas y de valor para la organizacion.

El Plan Estratégico de una empresa establece el que hacer de cada

miembro, lo que garantiza que las acciones de cada uno estén direccionadas

hacia el cumplimiento de las metas a futuro.

Beneficios de la Planeacion Estratégica.

1.

8.

9.

La Planeacion Estratégica permite que la empresa actué de forma
proactiva y no reactiva

Da a todo el equipo un sentido de direccién

Incrementa la rentabilidad y la cuota de mercado del negocio
Aumenta la longevidad del negocio

Aumenta la satisfaccion laboral al dar sentido y propdsito
Establece una diferenciacion y evita la convergencia competitiva
Permite tomar mejores decisiones

Incrementa la eficiencia operacional

Identifica y establece prioridades para la organizacion.

10.Establece una estructura para coordinar y controlar las actividades.

11.Reduce los efectos y cambios adversos.

12.Permite que todas las decisiones estén alineadas con los objetivos.

13.Reduce el tiempo y los recursos que se invierten en la correccion

de decisiones erréneas.

14.Facilita la distribucion del tiempo y los recursos.
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15.Fomenta una mejor comunicacion entre los miembros del equipo.

16.Da una base para establecer las responsabilidades individuales.

17.0frece un método operativo para enfrentar problemas vy
oportunidades.

18.Fomenta una buena actitud hacia el cambio.

19.Proporciona un alto grado de disciplina en la direccién de la

organizacion.

Dentro de los modelos de Planeacion Estratégica podemos encontrar:

1. Mapa Estratégico

Es una herramienta visual disefiada para comunicar el Plan Estratégico a

toda la organizacion, este es muy importante para el Balanced Scorecard ya

gue de igual forma toma las cuatro perspectivas Clave:

v

v

v

v

Perspectiva de crecimiento y aprendizaje.
Perspectivo de los procesos internos.
Perspectiva del cliente.

Perspectiva Financiera.
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Imagen 15 Mapa Estratégico
Fuente: tomado del libro Strategy Maps, autores Robert S. Kaplany David P. Norton

Formato de Mapa Estratégico para Gerencia de Operaciones

== -
Estrategia de (" Creacion de Valor a Largo Plaz\ Esiraegin de
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Tomado del §bro Strategy Maps, Converting Intangble Assets into Tangile Outcomes
EdRonal Harvard Business School Press,
Autores: Robert S, Kaplan y David P. Norton, Pag. 67

Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral

Es una metodologia de Planeacion Estratégica que permite evaluar el

funcionamiento de una organizacién, Traduce los objetivos del mapa

estratégico en medidas y numero a través de los KPI s
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Imagen 16 Mapa Estratégico/ Balanced Scorecard
Fuente: Presentacion, mapas estratégicos y BSC perspectiva financiera,
clientes y de procesos internos ciclo | ,2018

BALANCED
Mapa Estratégico  Objetivos o Metas SCORECARD

Medidas Alcance

Perspectiva Financiera
Perspectiva Clientes

Perspectiva Interna

Perspectiva de
Aprendizaje y crec.

Es una herramienta de andlisis de una organizacion que se basa en sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y sus caracteristicas
externas (Amenazas y Oportunidades). A partir de la evaluacion de estas
caracteristicas, el andlisis DOFA permite conocer la situacion real en la que

se encuentra una organizacion y asi ayuda a plantear la estrategia futura.
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Imagen 17 DOFA
Fuente: https://qgestion.com/la-planeacion-estrategica

Positivos Negativos
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Fortalezas Debilidades
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=
1]

Oportunidades Amenazas

El proceso de la Planificacion Estratégica comprende las siguientes
etapas:
El proceso de Planeacion Estratégica debe de adaptarse a la organizacion,
hay dos aspectos Claves a considerar para desarrollar un proceso de
Planificacion Estratégica:

= Pensamiento estratégico

» Planificacion estratégica
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PROCESO DE PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Y PLANIFICACION ESTRATEGICA

PENSAMIENTO ESTRATEGICO PLANIFICACION ESTRATEGICA

Diagnés!:ico Ventaja_ . Operacionalizacién
V' estratégico competitiva Estratégica
FODA Estrategia Objetivos
. L Modelos Competitiva Actividades
Mision  Vision  Valores Mediciones Tareas
Lineamientos permanentes Responsables
y semipermanentes Fechas

Fuente: https://www.linkgerencial.com/pensamiento-planificacion-estrategica/

Desarrollo del Diagnostico Actual

Identificacidn de clientes externos y determinacion de su demanda

Los clientes externos son aquellas personas, organizaciones, grupos o
sectores de gran importancia para la institucion. Sus puntos de vista,
expectativas y demandas deberan tomarse en consideracion para
posteriormente decidir si pueden ser atendidos.

La determinacion sistematica de las demandas de los clientes externos
permitira a la institucion disponer de valiosa informacion para disefar y
entregar productos y servicios de calidad que satisfagan cada vez mas las

expectativas.
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Identificacidn de clientes internos y determinacién de su demanda
A las personas, grupos, areas o departamentos internos vinculados directa
y permanentemente con la gestion de la organizacion, se las puede

denominar clientes internos.

Las demandas de los clientes internos deben ser consideradas
cuidadosamente ya que serviran de base para la formulacién de objetivos y
estrategias. Esto no quiere decir que todas las expectativas deban ser

atendidas.

En la medida que se logre satisfacer las demandas de los clientes internos
se incrementara su grado de motivacion y compromiso, que sin lugar a duda

redundara en la efectividad, eficiencia y eficacia de la organizacion.

Analisis interno de la organizacion

El analisis interno es el estudio de los factores Claves que en su momento
han condicionado el desempefio pasado, la evaluacion de este desempefio y
la identificacion de las fortalezas y debilidades que presenta la organizacion
en su funcionamiento y operacion en relacién con la mision.

Este analisis comprende aspectos tales como su recurso humano,
tecnologia, estructura formal, redes de comunicacion formales e informales,

capacidad financiera, etc.
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Las fortalezas (factores internos positivos) son fuerzas impulsoras que
contribuyen positivamente a la gestion de la institucion, y las debilidades
(factores internos negativos) en cambio, son fuerzas obstaculizantes o

problemas que impiden el adecuado desempefio.

El andlisis organizacional permite identificar las fortalezas para impulsarlas

y las debilidades para eliminarlas o corregirlas.

Analisis externo de la organizacién
Se refiere a la identificacion de los factores exdgenos, mas alla de la
organizaciéon, que condicionan su desempefio, tanto en sus aspectos

positivos (oportunidades), como negativos (amenazas).

En este analisis se pueden reconocer como areas de interés o relevantes:
e Las condiciones de crecimiento y desarrollo del pais, los aspectos
econdmicos, tratados de comercio.
e Los cambios del entorno (culturales, demograficos)
e Los recursos (tecnoldgicos, avances cientificos)
e Los cambios en las necesidades ciudadanas (en cuanto a transporte,
comunicaciones, informacion y participacion).

e Las politicas publicas y prioridades del sector
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e Elriesgo de factores naturales

e La competencia

e Las regulaciones

e Condiciones diversas

Este analisis se orienta hacia la identificacion de las amenazas y
oportunidades que el ambiente externo genera para el funcionamiento y

operacion de la organizacion.

Pensamiento Estratégico
Misién:

Es esencial para determinar objetivos y formular estrategias. Es una
declaracion duradera de propésitos que distingue a una institucion de otras

similares.

La misidn debe ser basicamente amplia en su alcance para que permita el
estudio y la generacién de una gama de objetivos y estrategias factibles.
Segun Henry Mintzberg, (1997) en su libro debe de describir:

1) El concepto de la empresa.

2) La naturaleza del negocio.

3) Larazodn para que exista la empresa.

4) La gente a la que le sirve.

5) Los principios y valores bajo los que pretende funcionar
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La misidon debe constituirse bajo el esquema de 5 elementos:

1) La historia de la misma.

2) Las preferencias actuales de la administracion y de los propietarios.

3) El entorno del mercado

4) Los recursos con los que cuenta la administracion.

5) . Las competencias distintivas

VISION

Segun Mintzberg la vision, son los suefios de la organizacion que desean

concretar en un periodo determinado.

Es un conjunto de ideas generales que proveen el marco de referencia de

lo que una organizacion es y quiere ser en el futuro. Puede ser de tres a cinco

anos.

Para su elaboracién deben de considerarse los elementos siguientes:

o

o

Debe ser formulada por lideres

Dimension de tiempo

Integradora: compartida entre el grupo gerencial y los
colaboradores

Amplia y detallada

Positiva y alentadora

Debe ser realista en lo posible
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o Comunica entusiasmo

o Proyecta suefios y esperanzas

o Incorpora valores e intereses comunes

o Usa un lenguaje ennoblecedor, grafico y metaférico
o Logra sinergismo

o Debe ser difundida interna y externamente.

Valores Institucionales
Los valores organizacionales son cualidades, virtudes y principios que
emplea un grupo de trabajo para conservar un ambiente pacifico, agradable,

respetuoso y a la misma vez eficaz.

Importancia de los valores organizacionales
Son de gran importancia ya que nos permiten planificar y desarrollar un
plan de forma tranquila y eficaz, estos valores ayudan antes, durante y

después de un proyecto.

Con ellos se logra trabajar en unidad, persiguiendo los mismos

objetivos y creando un equipo de trabajo exitoso.
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Objetivos estratégicos
Los objetivos estratégicos establecen que es lo que se va a lograr y
cuando seran alcanzados los resultados, pero no establecen como seran
logrados. Estos objetivos afectan la direccién general y viabilidad de la entidad.
Los objetivos Estratégicos son colocados en el Mapa Estratégico y
posteriormente se llevan al Balanced Scorecard para establecer los KPI para
su medicion y cumplimiento. (ver Modelos de Planeacion estratégica pag. 87

y 88).

¢, Que son los indicadores?

Un indicador es una herramienta que muestra indicios o sefiales de una
situacion, actividad o resultado.

Segun Manual para el Disefio y la Construccion de Indicadores.
Instrumentos principales para el monitoreo de programas sociales de México
Primera edicién, 2013 Primera reimpresion, junio de 2014, Un indicador es
una herramienta cuantitativa o cualitativa que muestra indicios o sefiales de
una situacion, actividad o resultado; brinda una sefal relacionada con una
Unica informacién, lo que no implica que ésta no pueda ser reinterpretada en

otro contexto. ejemplo practico, el caso de un semaforo.

Para un automovilista, la luz roja le indica que debe detener el carro; en

cambio, para los peatones es una sefial de que puede cruzar la calle. En este
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sentido, ¢la informacion que ofrece el indicador resulta confusa? No. El
semaforo que detiene a los automoviles no da la sefal para que los peatones
crucen la calle; éstos lo hacen una vez que los automoviles paran. La funcién
del semaforo no es indicar a la gente que puede cruzar la calle; de ello se
encargan los semaforos peatonales. Cada indicador brinda informacién
relevante y Unica respecto a algo: una sefial que debe ser interpretada de una
Unica manera, dado que tiene un solo objetivo. Por ejemplo, la luz roja de un
semaforo tiene como objetivo indicar cuando un automovil debe detenerse;
es algo que se quiere mostrar. Para entender ese algo, debe comprenderse
gue los indicadores tienen un objetivo concreto, y dado que éste es Unico, la

informacion relacionada con el indicador es Unica.

Que son los KPIs

Key Performance Indicators (KPI), o indicadores clave de desempefio
(segun su traduccion del inglés), son métricas empresariales que se utilizan
para evaluar factores cruciales para el éxito de un negocio. Estos indicadores
miden el éxito de una empresa en alcanzar objetivos predefinidos.

Los KPIs varian de organizacion en organizacion y dependen de las
prioridades o de los criterios utilizados para analizar los resultados. Un
ejemplo claro para un comercio los indicadores pueden ser la facturacion total
0 una métrica de fidelidad de los clientes, mientras que para una organizacion

gubernamental el principal indicador sera la tasa de desempleo.
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Para que sirven los KPI s en el Balanced Scorecard

El objetivo de estos indicadores no debe ser solamente el analisis de
resultados. Estos indicadores forman parte de una gama extensa
de herramientas que sirven para la mejora continua.

Este término hace referencia a muchos conceptos que sirven para detectar
los puntos fuertes y débiles o las areas de mejora de un departamento dentro de
la empresa. Con esto se puede apoyar al equipo encargado de esta tarea a
desarrollar diversas habilidades que se veran reflejadas en el aumento o en la
disminucién del volumen de nuestras utilidades.

A continuacion, se enlistan ejemplos de KPI's que pueden servir en el area
de ventas.

v Unidades facturadas y no entregadas, (importe, # de unidades y %)
v Facturacion media por venta o ticket promedio

v Antigliedad del inventario

v' Margen de utilidad

v Volumen de ventas vs. Obijetivo

Estos indicadores representan una oportunidad potencial de éxito para
cualquier empresa, por lo cual deben tenerse en consideracion al analizar su

desempenio y visualizar estrategias para optimizarlo.
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¢, Como definir un KPI?

Un KPI sélo tiene valor por la accion que posee. Con frecuencia, muchas
empresas adoptan indicadores utilizados por otras organizaciones no siempre
pueden lograr resultados positivos.

Un aspecto importante de los KPIs, es que son unaforma de
comunicacién, de modo de que cuanto mas sucinta, clara y relevante es la
informacion, mas facilmente seré incorporada y habra mayores posibilidades de
gue genere una accion.

Para desarrollar estas métricas, la empresa comienza con las tienen que
definir cuales son los objetivos de la organizacién, como pretende alcanzarlos y
quién puede actuar. Este debe ser un proceso interactivo que involucra la
devolucion de todo el equipo.

Para ser efectivos estos indicadores clave deben ser cuantificables. Por
ejemplo, el &nimo de los trabajadores es importante para la empresa. Sin
embargo, como es muy dificil medir este elemento en cifras, no puede
considerarse como KPI. De igual forma, generar mas retorno con los clientes es
un indicador poco util si tu empresa no tiene cémo distinguir entre clientes nuevos

y repetidos. (Destinonegocio.com)
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2.5 Plan de implantacion de la accion clave de éxito
Como parte importante de la implementacién es importante crear

una calendarizacion que nos indique las fechas de las diferentes acciones

a realizar en el Plan Estratégico:

94



Equipo consultor en la implementacion y socializacion de la herramienta a utilizar

para Accion Clave de Exito
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lll. Parte: Resultados implementacién accién clave de éxito

A continuacién, en la siguiente tabla se resumen los principales resultados

obtenidos de la intervencion realizada por el equipo consultor en el periodo

comprendido entre el 27 de octubre al 11 de enero del 2020.

Direccion Estratégica — sub area intervenida: Objetivos Estratégicos

Antes de la intervencion

Después de la

intervencioén

Evidencias

No existia de un Plan
Estratégico.

No se contaba con un
analisis interno y
externo del negocio
como es el FODA.
Los objetivos son
establecidos en base
a criterios o
comportamiento de la
empresa.

El cumplimiento de los
objetivos no se mide
no poseen
indicadores.

La empresa toma
decisiones basadas
en la experiencia,
aplicando estrategias
que le dieron
resultados en sus
inicios.

Las decisiones de
inversion se realizan
acorde al momento

Se elaboré el Plan

Estratégico con el contenido

siguiente:

v

Se efectu6 analisis
interno y externo del
negocio (analisis del
FODA).

Se efectu6 andlisis de
impacto y
probabilidad de las
oportunidades y
amenazas de la
empresa.

SerevisO y se
reestructuré la Mision,
Vision y Valores de la
empresa.

Se elaboré el Manual
de Aplicacion de
Valores.

Se elaboraron los
objetivos estratégicos

Socializacién del
pensamiento
estratégico (Misién,
Vision y Valores)

Socializacién del
Manual de Aplicacién
de Valores.

Capacitacion y
entrega de
herramienta de
Planificacién
Estratégica.
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comercial o
temporada en la que
se encuentran.

considerando los
resultados obtenidos
del FODA

v Los objetivos se
plasmaron en el Mapa
Estratégico.

v" Se elaboré la
herramienta de
Balanced Scorecard o
Cuadro de mando
Integral donde se
establecieron los
objetivos y sus
respectivos
indicadores de
medicion (KPI s)

v' Se estableci6 el plan
de accion para el
cumplimiento de los

objetivos y
presupuestos.
v Se capacit6 a la

empresaria sobre la
planeacion
estratégica. Se explico
como actualizar la
informacion en la
herramienta del Plan
Estratégico y como
interpretar el resultado
de los indicadores o
KPI s.

Anterior

Mision:

Somos una empresa hacional
dedicada a ofrecer una
variedad de estilos y disefios
en prendas de vestir y de alta
calidad.

Después de la intervencion
Mision:

Somos una empresa que
brinda excelencia en sus
productos mediante una
variedad de estilos y disefios
en prendas de vestir de alta
calidad a precios accesibles
procurando la sostenibilidad

Herramienta de Planificacion

Estratégica
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Vision

Ser una empresa reconocida
a nivel nacional por excelente
calidad en productos de vestir
y atencidén a nuestros clientes.

economica de nuestra
empresay sus clientes.

Vision:
Ser una empresa lider e
innovadora a nivel nacional

gue sea reconocida por su
excelencia en el servicio y
calidad de sus productos

CAPACITACION
PLAN ESTRATEGICO

Anterior

Valores Institucionales
v" Responsabilidad
v" Honestidad
v' Compafierismo

Después de laintervencion
Valores Institucionales

Honestidad
Responsabilidad
Constancia
Calidad Innovacion
Enfoque al cliente
Trabajo en Equipo

AN N NN

Manual
Valores.

de Aplicacion de

CODIOD B8
MANUAL DE VALORES INSTITUCIONALES:

Desconocimiento de Estados
Financieros y razones
financieras béasicas

Se elaboré y explicé la
estructura del Balance
General, Estado de
Resultado y razones
financieras asi como las
cuentas que la conforman.

Capacitacion de Finanzas
para no Financieros.

CAPACITACION
CONTABILIDAD PARA NO FINANCIEROS

) [—— [
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Conclusiones del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan las conclusiones del proceso de consultoria

realizado:

Diagnostico:

Tessa es una empresa que pertenece al sector comercio bajo el giro

econémico de comprar y venta de prendas de vestir, tales como: camisas, blusas,

zapatos para hombre y mujer, entre otros.

Dentro de las fortalezas que posee Tessa y que le han permitido lograr la

sostenibilidad del negocio, se encuentran en las siguientes areas:

v

v

Direccion Estratégica — Mision Vision.
Mercadeo y Ventas — Precios.

Estructura Organizacional- Poder de decision.
Gestion de Calidad — Calidad del producto.

Mercadeo y Venta — Producto

De igual manera se pueden encontrar areas de oportunidad o mejoras a las

cuales se debe de prestar atenciéon para no comprometer la sostenibilidad y

rentabilidad de Tessa, dentro de las cuales se tienen:

v

v

v

v

Produccion y Operaciones - Manejo de inventarios
Direccion y Liderazgo — Autonomia
Direccion Estratégica — Objetivos estratégicos

Recursos Humanos — Politica de Personal

102



v" Finanzas — Administracion Financiera
v" Finanzas — Registros Contables

v Direccion y Liderazgo — Instrumento de gestion.

La Accién Clave de Exito sugerida estd dentro del area de Direccion y
Liderazgo, sub area Objetivos Estratégicos: Disefio e implementacion de Plan
Estratégico con sus planes de accion.

Otras acciones a desarrollar
1. Capacitaciones en:
v' Contabilidad para no Financieros
v Analisis de Razones Financieras Béasicas

v Presupuestos Proyectados

2. Elaboracion de Herramientas en Excel para su Ejecucion.

La ventaja competitiva de Tessa se establece de acuerdo a lo siguiente:

Experiencia + Calidad + Servicio al cliente + Liderazgo = Competitividad

Sumado a:

Planificacién + Enfoque + Control + Competitividad = Sostenibilidad
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Tessa es una empresa gque se encuentra en la etapa de crecimiento en sus
dos afios y medio de estar operando en el mercado logrando una sostenibilidad
econdémica estable por lo que recomendamos lo siguiente:

1. Poner en Practica la ejecucion del Plan Estratégico el cual ayudara a
definir lineas operacionales para el cumplimiento de los Objetivos.

2. Llevar los registros de todos los movimientos para conocer de primera
mano el cumplimiento de objetivos a través de los diferentes KPI s
establecidos.

3. Llevar la medicion de los indicadores de forma mensual para crear
registros histéricos y tener un panorama mas claro de los avances a
nivel de estrategia.

4. Fomentar la participacion del resto del personal para su
involucramiento y crear concientizacion que forman parte de dicho
plan.

5. Cambiar el modelo de negocio Situacional a uno de Proactividad.
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ANEXO

Presentacion del equipo consultor a empresaria y a representante

de centromype
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Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



Se efectuo la presentacion del equipo consultor a empresaria y a representante de

Centromype




ANEXO

Visita a negocio con el empresario, inicio de entrevista
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Breve descripcion de la actividad realizada:
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Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



Antiguo Cuscatlan. (cerca del Platillo)

—LA MAFIA—
CASTRON; A




Segunda visita, se realizd en comparfiia de empresaria para conocer de cerca la

actividad econdmica, ver las operaciones que efectlian y su estructura se inicié con

entrevista establecida en herramienta.




Primer nivel - seccion de ropa

s :é.zzz,:MM




Segundo nivel — seccion de calzado




Se observé que en la seccién de calzados poseen la Mision y Vision

productos de vestir y
a nuestros clientes.

Mision

Somos una empresa nacional
dedicada a ofrecer una variedad
de estilos y
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Segunda entrevista con la empresaria
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INFORME DE SEGU:MIENTO

Actividad realizada: fﬂlﬂd\b“\ Ax Awas y Subou(o.y
Fecha: 29 /9 72019

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

Sandra 5{%}52 //aa/z?/o a/; /%/ 11e Z
W o B W

Breve descripcion de la actividad realizada:

Qe elecduo @ nalisgy C{,‘Luw/tﬂ&) PO ANV (o (q

(’\AL&U'\X\D\ MG own (‘U(’BL-OV&UD AR S{cslulo(f.u (%!
7 7
]o\ HQ\‘UV\M(M,‘(A f.yéooicmwudq /mw /a J[C\(/{]/A*l(‘{‘

S LO AR C@«ﬂ»/UkMOJ Conr (6& (\/;J,)o)/(,:q/n Q/( C’//jl/l(/‘l“‘{-
/

4 7
bmh Q!:LL“’V@C(C& a X 1«\,(90&'(0.

Firma /lel Empresarios

Se deben anexar fotos donde este: todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Se citd a las instalaciones de la Facultad de maestria a empresaria para seguir con

la entrevista, no se cuenta con un espacio adecuado en el local.

13



ANEXO

Seleccion de Accion Clave de Exito

14
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Determinacion de la Accion Clave de Exito con el empresario

Resumen Propuestas

Area de Oportunidad |
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misgral

Aeoursos Humanos - Polfica de Personal

|Elaboracion de manual de puesios gue induya: "Bl peril ol rabaador adenusado fan o puessio “Las taneas y
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Capacitacion de Plan Estratégico
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Referencia: POL-01-NOV-11-19
Fecha de Vigencia: 01/01/2020
Autorizado por: Teresa Benavides

CAPACITACION
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Capacitacion de Proceso de Plan Estratégico

Desarrollo del FODA
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Finalizacién de Capacitacion

Presente Lic. Teresa Benavidez y Sra. Aracely Martinez
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Presentacion efectuada

CAFACITACION FROCESO PLANEACION ESTRATEGICA
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ANEXO

Presentacion avancé FODA, Mision, Vision y Valores se

efectla propuestas
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Socializacion de herramienta de planeacion estratégica:

Se consenso con empresaria los cambios efectuados a la Mision, Vision y Valores

institucionales

En esta reunién que se dio inicio a la formulacién del manual de valores

institucionales el cual se desarrollé en conjunto con la empresaria, se anexa manual.
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CODIGO 001

MANUAL DE VALORES
INSTITUCIONALES
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INTRODUCCION

El presente Manual de Valores Institucionales se ha elaborado con
la finalidad de poder actuar bajo un estandar moral y ético en la
operatividad institucional respecto a los servicios que ofrecemos a
nuestros clientes. Generando una imagen institucional de calidad

en el entorno que nos desenvolvemos como TESSA.

. GENERALIDADES:

1. Objetivo:

Establecer los lineamientos para la prevencion de riesgos a la

moral y Etica institucional enmarcado en su buena practica.

2. Alcance:

La presente Manual aplicara para todos los colaboradores de la
institucion que tienen interaccion directa con el servicio al cliente,

proveedores u otras personas que se relacionen de forma directa

o indirecta con la institucion
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.  PRESENTACION

Alcanzar los objetivos institucionales de TESSA, esta ligado al
comportamiento e integridad que deben mantener todos sus empleados, para
ello es importante el entrenamiento y el conocer en detalle que es lo que se
espera de ellos, en lo relativo a normas de conductas y principios morales y

laborales que deben regular el actuar de los miembros del TESSA.

Los empleados y funcionarios para el desarrollo de sus actividades tienen
en todo momento el deber de conducirse con honestidad, integridad, diligencia,
imparcialidad, rectitud y buena fe. Asi mismo deberan generar las condiciones
gue propicien que el resto del personal tenga una adecuada actuacion que

incremente la credibilidad y confianza de TESSA ante sus clientes y compafieros.

1. Valores institucionales

i. HONESTIDAD

Trabajamos con respeto, trasparencia y humildad para generar

confianza con quienes nos relacionamos.

ii. RESPONSABILIDAD
Cumplimos con las promesas adquiridas con los clientes y
trabajamos agregando valor a la empresa, creando una cultura de

servicio.
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Vi.

Vii.

CONSTANCIA
Somos curiosos, Yy exploramos nuevos caminos para asi
mantenernos siempre a la vanguardia llevandole Io mejor a nuestros

clientes.

CALIDAD
Aplicamos mejores practicas de calidad en nuestros procesos,

servicios y productos.

INNOVACION
Llevamos las ideas a la realidad, en busca de mejora continua y

diferenciacion competitiva.

ENFOQUE AL CLIENTE
Nos orientamos a brindar un excelente servicio y atencién hacia

nuestros clientes ya sea en tienda o en servicios de entrega.

TRABAJO EN EQUIPO
Colaboramos para conseguir objetivos comunes, compartiendo la
informaciéon, los conocimientos, y las experiencias. Escuchamos vy

aportamos diferentes puntos de vista para mejorar.
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2. Valores Institucionales, concepto y aplicacién

A. HONESTIDAD

Definicion:
Es un valor moral fundamental para entablar relaciones interpersonales

basadas en la confianza, la sinceridad y el respeto mutuo.

Como aplicar la honestidad con mis jefes
No anteponer las necesidades o intereses personales ante los

institucionales

Como aplicar la honestidad con mis pares
Tener un comportamiento coherente, donde mis acciones sean

consecuentes con lo que pienso, expreso y predico.

Como aplicar la honestidad con mi equipo de trabajo
Mantenernos apegado a nuestros principios y valores obrando en todos
los actos que constituyen mi interaccion con todos los demas, en trabajo,

en el trafico

Como aplicar la honestidad con mis clientes internos
Practicando el respeto, la transparencia, sinceridad

Como aplicar la honestidad con mis clientes externos
Informar a mis clientes todo lo necesario sin esperar nada a cambio,
vigilando nuestras palabras en medida que estas puedan herir o

afectarlos, guardar discrecion ante aquello que lo amerite, asumir
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responsabilidad de nuestros errores, rectificar y corregirlos cuando sea
necesario, siendo leales y transparentes.

Como aplicar honestidad con los proveedores.

Respetando los acuerdos a obligaciones contraidas, manteniendo firmeza
en las decisiones tomadas no afectando los intereses nuestros y los de
ellos, comunicar cualquier inconveniente que pueda ser perjudicial ante

situaciones ajenas.

. RESPONSABILIDAD

Definicion:
Es conocida como la capacidad que tiene un individuo de ser consciente
sobre las consecuencias de cada uno de sus actos, entendiendo que

estos no deben afectar de forma negativa a nadie, incluyéndose él mismo

Como aplicar laresponsabilidad con mis jefes

Al tomar una serie de decisiones de forma consciente y de asumir las
consecuencias que tengan las citadas decisiones y de responder de las
mismas ante quien corresponda en cada momento tales como Mejorar sin
limites los rendimientos en el tiempo y los recursos propios del cargo que

se tiene.

Como aplicar laresponsabilidad con mis pares
Promover principios y practicas saludables para producir, manejar y usar

las herramientas y materiales que al cargo se le confiere.
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Como aplicar laresponsabilidad con mi equipo de trabajo
Aadministrar con eficacia el tiempo y los recursos para obtener el maximo

beneficio.

Como aplicar laresponsabilidad con mis clientes internos
cumplir con el deber que se haya asignado y permanecer fiel al

compromiso asumido.

Como aplicar laresponsabilidad con mis clientes externos
Asumir un perfil de honestidad ante las necesidades del cliente, cumplir
con lo prometido, cuando la gente percibe que somos responsables, ellos

confian ciegamente y se vuelven seguidores de forma desinteresada.

Como aplicar responsabilidad con los proveedores.
Cumplir con las obligaciones o disposiciones establecidos en un convenio

0 contrato.

. CONSTANCIA

Definicion:

Es una virtud que nos conduce a adquirir las herramientas necesarias
para alcanzar las metas que nos hemos propuesto, tomando en cuenta
las dificultades que se presenten, ya sean de caracter externas o internas,
también la disminucién de la motivacion personal por el tiempo
transcurrido; la constancia justifica el trabajo en una fuerza de voluntad
sélida y en un esfuerzo continuo para llegar a los objetivos propuesto

superando los obstaculos e incluso venciéndonos a nosotros mismos.
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Como aplicar la constancia con mis jefes

A través de la perseverancia para cumplir las metas propuestas

Como aplicar la constancia con mis pares
Adquirir retos concretos y cumplirlos, No desmayar a la primera dificultad,

Cumplir aqui y ahora lo que se debe y cuando se debe.

Como aplicar la constancia con mi equipo de trabajo
Terminar lo que se comenzamos y hacerlo bien. No dejar nada a la mitad
o0 inconcluso, Cumplir con esfuerzos aparentemente pequefios y sin

importancia.

Como aplicar la constancia con mis clientes interno
Tener paciencia y saber esperar, Hacer opciones o alternativas estables y

mantenerlas en el tiempo

Como aplicar la constancia con mis clientes externos
Eliminando la pereza, mediocridad y desaliento o desmotivacion de
manera personal que el cliente no pueda percibir el estado negativo actual

€n que nos encontremos.

Como aplicar responsabilidad con los proveedores.

Manteniendo un maximo esfuerzo de cumplimiento y lealtad.
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D. CALIDAD

Definicion:

consiste en tener presente siempre las expectativas de los clientes, para
poder satisfacerlas al maximo e incluso superarlas, a la vez que se
introduce en la organizacién una mejora continua para poder cumplir

siempre los requisitos establecidos.

Como aplicar la calidad con mis jefes
Logrando un mayor rendimiento en las funciones asignadas cumpliendo
con normas Yy reglas necesarias para satisfacer las necesidades del

cliente y de la institucion.

Como aplicar la calidad con mis pares
Buscando la mejora continua Yy lograr mayor eficiencia en nuestras
funciones para ser competitivos y lograr la satisfaccién de nuestros

clientes.

Como aplicar la calidad con mi equipo de trabajo
Cumpliendo las normas, estandares, reglamentos, buen servicio al cliente,

practicando los valores morales.

Como aplicar la calidad con mis clientes interno

revisar continuamente mis actitudes, conductas, compromisos,
competencias, valores y métodos de trabajo para hacer mis actividades
cotidianas dentro de la empresa
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Como aplicar la calidad con mis clientes externos
Lograr la satisfaccion del cliente a través de la entrega de productos que

cumpla con los requisitos que establecieron y un buen servicio.

Como aplicar la calidad con los proveedores
Comprobar la satisfaccion de los demas con los esfuerzos realizados para
satisfacer sus demandas e Involucrarse en el trabajo y cumplir con las

promesas que se le efectuan.

INNOVACION

Definicion:
se entiende como el proceso de hacer algo nuevo o bien, algo tradicional

bajo un protocolo o una estrategia nueva.

Como aplicar lainnovacion con mis jefes
Ayudar a las jefaturas a ser entes de cambios mediante nuevas formas o
maneras, metodologias o procesos apegados a la actualidad y realidad

del entorno.

Como aplicar lainnovacién con mis pares
Orientar y expresar nuevas ideas de cdmo hacer las cosas de diferente

manera orientadas en la reduccion de procesos etc.
Como aplicar lainnovacién con mi equipo de trabajo

Ser ejemplos de entes de cambio y ser apoyo de practicar los nuevos

procesos o metodologias establecidas.
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Como aplicar lainnovacion con mis clientes internos
Reforzar la motivacion de cada uno de ellos y orientarlos a como hacer

las cosas de diferentes maneras obteniendo buenos o mejores resultados.

Como aplicar lainnovacion con mis clientes externo
Establecer diferentes canales de distribucion y contactos que ayuden a

ser mas eficiente la forma de ofertar nuestros productos y el servicio.

Como aplicar lainnovacién con los proveedores
Sugiriendo ideas de cambios en los servicios que ofrecen y generando
nuevas ideas apegadas a las demandas de sus productos.

ENFOQUE AL CLIENTE

Definicion:
consiste en satisfacer las necesidades de los clientes, incluyendo también

sus expectativas. El cliente es el centro.

Como aplicar el enfoque al cliente con mis jefes
Atraer a los clientes mediante un buen servicio, retenerlos mediante la
confianza y la generacion de valor en el servicio comprendiendo sus

necesidades presentes y futuras.

Como aplicar el enfoque al cliente con mis pares
Conocer con exactitud a nuestros clientes, verificar que conocemos con

claridad lo que el cliente necesita y desea.

Como aplicar el enfoque al cliente con mi equipo de trabajo
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Conseguir que toda la organizacion conozca las necesidades y
requerimientos del cliente.

Como aplicar el enfoque al cliente con mis clientes internos

Conocer las necesidades de nuestro cliente interno, que se sienta bien en

el servicio que le damos a través de nuestro rol dentro de la empresa

Como aplicar el enfoque al cliente con mis clientes externos
Comprender sus necesidades presentes y futuras, mantenerlos fieles
mediante el buen servicio y atencién de calidad, hacerlos sentir

importantes y que son el centro de nuestra atencion.

Como aplicar el enfoque al cliente con los proveedores
Con los proveedores a través de garantizar el continuo éxito de nuestra

empresa.

. TRABAJO EN EQUIPO

Definicion:

Consiste en realizar una tarea en particular entre un grupo de dos o mas
personas manteniendo un buen nivel de coordinacion, la unién del grupo y
el buen clima durante la actividad para mantener la armonia entre los

integrantes.

Como aplicar el trabajo en equipo con mis jefes
Practicando la empatia, potenciando el esfuerzo de todo el equipo de
trabajo, disminuyendo el tiempo de accién y aumentando la eficacia de los

resultados.
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Como aplicar el trabajo en equipo con mis pares
Construyendo confianza, tener objetivos comunes, tener un sentido de
pertenencia, involucrar a todos en las decisiones y generar entendimiento

entre las partes.

Como aplicar el trabajo en equipo con mis clientes internos
Impulsando la comunicacion, motivando a la responsabilidad y

compromiso mutuo.

Como aplicar el trabajo en equipo con mis clientes externos
Compromiso mediante la busqueda de la mejora continua y la innovacion

atendiendo las ideas que generan nuestros clientes y sus necesidades.
Como aplicar el trabajo en equipo con los proveedores

Cumplir con el éxito de la institucién para poder mantener una solvencia y

fuerte relacion por ambas partes.

IV. DISPOSICIONES GENERALES

El presente manual es la version 1 no sustituye a ninguna anterior
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de del 20

V. DIVULGACION DEL MANUAL DE VALORES INSTITUCIONALES

DECLARO QUE: He leido la MANUAL DE VALORES INSTITUCIONALES de TESSA,

asi como he recibido la capacitacion referente al tema la cual comprendo y aplicaré.

Nombre

Cargo

Firma

Recibido

de
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ANEXO

Capacitacion Contabilidad para no Financieros
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Capacitacion de Contabilidad para no Financieros

Desarrollo de naturaleza de las cuentas

Elaboracion de Presupuestos
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Finalizacién con los Estados Financieros y su estructura
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Referencia: POL-01-NOV-11-19
Fecha de Vigencia: 01/01/2020
Autorizado por: Teresa Benavides
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UTILIDADES RETENIDAS :Son las ganancias que no se han distribuido a los soci
bien , no se ha decidido como utilizar L
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Nombre de la Empresa TESSA
Periodo de Ejercicio Diciembre
Ingresos:
Ventas brutas $10,000.0
Menos: Devoluciones y rebajas sobreventas $500.0

Ventas netas
Costo de las ventas

Inventario inicial $1,000.0
Mds: Compras $2,000.0
Costo de los fletes entrantes $25.0
Mano de obra directa $0.0
Gastos indirectos $0.0
Menos: Inventario final $1,500.0

Costo de las ventas

Ganancia (pérdida) bruta

Gastos:
Publicidad $200.0
Amortizacién $0.0
Incobrables $0.0
Gastos bancarios $100.0
Donaciones de beneficencia $0.0
Comisiones $125.0
Mano de obra contratada $0.0
Gastos de tarjetas de crédito $0.0
Gastos de entrega $0.0
Depreciacién $0.0
Membresias y suscripciones $0.0
Seguros $0.0
Intereses $0.0
Mantenimiento $250.0
Varios $0.0
Gastos administrativos $2,020.0
Gastos operativos $3,000.0
Impuestos sobre salarios $0.0
Permisos y licencias $0.0
Franqueo postal $0.0
Honorarios profesionales $0.0
Impuestos sobre la propiedad $5.0
Alquileres $1,200.0
Reparaciones $0.0
Teléfono $0.0
Viajes $0.0
Servicios publicos $79.0
Gastos de los vehiculos $0.0
Sueldos y salarios $0.0

Total de gastos
Ingresos operativos netos

Otros ingresos
Beneficio (pérdida) por venta de activos $500.0
Ingresos por intereses $0.0
Total de otros ingresos

Ganancia (pérdida) neta $1,496.0 ‘

$9,500.0

$1,525.0

$7,975.0

$6,979.0
$996.0

$500.0

Estado de Resultados
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1. ANEXO

Plan Estratégico
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PLAN ESTRATEGICO 2020
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PLAN ESTRATEGICO 2020

Con su respectivo manual de elaboracion

T

28 DE FEBRERO DE 2020
TESSA

PLAZA EL PEDREGAL, LOCAL 3, CIUDAD MERLIOT
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Al analizar los resultados obtenidos en la herramienta, se determinaron los

factores internos y externos que afectan de forma positiva 0 negativa a

TESSA. El FODA obtenido se detalla a continuacion:

FODA

Fortalezas
- Mision y Vision definidas.
- Precios accesibles y competitivos.

- Canales de Distribucion operando
eficientemente

- Conocimiento del producto.
- Empleados comprometidos

- Calidad en el servicio al cliente y
productos.

-Productos adaptables al mercado.
-Apoyo de entidades Gubernamentales

Oportunidades

- Recurso tecnoldgico /redes
sociales(facebook).

- Venta en linea con facebook
messenger.

-Apertura de Nuevas sucursales.

2. Mision y Vision empresarial

LT EL
- Gestion de recurso humano.

- Desarrollo de competencias del personal
- Desconocimiento contable y financiero.
Toma de decisiones basada en experiencia.
- Capital de inversién bajo.

- Toma de decisiones centralizada

- No se cuenta con una planeacion y flujos
de caja.

- No se cuenta con un plan de accién en
gestion de personal

- falta de controles sistematizados.
- Acceso a Financiamientos

- Falta de un plan estrategico

Amenazas
- Baja en precios de mercado.
- Competencia e Innovacion Tecnologica.

- La competencia puede ofrecer Mejores
prestaciones laborales

- Alza en precios de distribucién y en los
insumos

- Desempleo e incremento de la canasta
basica

- Incremento en Impuestos
- Alza en impuestos de importacion.
- Nuevas Politicas del estado

- Alza en precio de combustible.
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Se cuenta con una Mision y Vision institucional al desarrollar el

Plan se observo necesario efectuar una modificacion a nuestra Mision y

Visién para reorientar nuestros objetivos, estos se presentan en el

siguiente recuadro.

MISION: Somos una
empresa nacional dedicada a ofrecer
una variedad de estilos y disefios en

prendas de vestir y de alta calidad.

ACTUAL PROPUESTA

MISION: Somos una empresa
gue brinda excelencia en sus
productos mediante una variedad de
estilos y disefios en prendas de vestir
de alta calidad a precios accesibles
procurando la sostenibilidad
econdémica de nuestra empresa y sus

clientes.

VISION:

Ser una empresa reconocida a
nivel nacional por excelente calidad
en productos de vestir y atencion a

nuestros clientes.

VISION:

Ser una empresa lider e
innovadora a nivel nacional que sea
reconocida por su excelencia en el

servicio y calidad de sus productos.

3. Valores Institucionales
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Los valores son los que regulan el comportamiento institucional de la

empresa, se efectla revision y se determina reestructurar los Valores

Institucionales los cuales se aprobaron

VALORES

INSTITUCIONALES

ACTUALES

VALORES INSTITUCIONALES APROBADOS

e Responsabilidad
e Honestidad

e Compafierismo

HONESTIDAD
Trabajamos con respeto, transparencia y humildad

para generar confianza con quienes nos relacionamos.

RESPONSABILIDAD
Cumplimos con las promesas adquiridas con los
clientes y trabajamos agregando valor a la empresa,

creando una cultura de servicio.

CONSTANCIA
Somos curiosos, y exploramos nuevos caminos para
asi mantenernos siempre a la vanguardia llevandole lo

mejor a nuestros clientes.

CALIDAD
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Aplicamos mejores practicas de calidad en nuestros

procesos, servicios y productos.

INNOVACION
Llevamos las ideas a la realidad, en busca de mejora

continua y diferenciacion competitiva.

ENFOQUE AL CLIENTE

Nos orientamos a brindar un excelente servicio y
atencion hacia nuestros clientes ya sea en tienda o en
servicios de entrega.

TRABAJO EN EQUIPO

Colaboramos para conseguir objetivos comunes,
compartiendo la informacion, los conocimientos, y las
experiencias. Escuchamos y aportamos diferentes

puntos de vista para mejorar.

4. Matriz impacto probabilidad
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Se realiza el respectivo andlisis de impacto de probabilidad tomando

encuentra las variables que se obtuvieron en la determinacién del FODA.

En la presente matriz se detalla las variables que generan bajo impacto y

baja probabilidad que ocurra en las operaciones de la empresa y es necesario

presentar atencion.

En la Matriz de impacto y probabilidad es muy importante prestar mayor

atencion a todas aquellas variables que se contienen en la de alto impacto y alta

probabilidad que ocurra por lo que es fundamental ejecutar planes de contencion

para que no puedan generar impactos negativos en los resultados de la empresa

5. Formulacion de los Objetivos Estratégicos

Matriz impacto probabilidad

Oportunidades

ALTO IMPACTO Amenazas

* Incremento en Impuestos
* Nuevas Politicas del estado
* Alza en precio de combustible

* Alza en impuestos de importacion.

Oportunidades
* Recurso tecnolégico /redes sociales(facebook)

*Venta en linea con facebook messenger

*Apertura de Nuevas sucursales

Amenazas

* Baja en precios de mercado

* Competencia e innovacion tecnologica

* Alza en los precios de distribucion e insumos

Oportunidades

BAJO IMPACTO

Amenazas

Oportunidades

Amenazas

* Desempleo e incremento de la canasta basica

* La competencia puede ofrecer Mejores prestaciones
laborales

BAJA PROBABILIDAD

ALTA PROBABILIDAD
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Mediante los analisis efectuados a las variables obtenidas del Foda y de
la Matriz de impacto y probabilidad se procede a determinar los objetivos bajo los
cuales se trabajaran en el lapso de los 3 afios del plan.

Al relacionar las Fortalezas con las Oportunidades se establecen los
Objetivos siguientes:

e Enfoque el en servicio al cliente
¢ Ampliacion de la cartera de productos y servicios

e Conocer las necesidades del cliente

Diseno de objetivos estratégicos

. productos adaptables al mercado

. calidad en el servicio al cliente y producto
. precios accesibles y competitivos

. canales de distribucion

. empleados comprometidos

Fortalezas
n definidas.

mokown R

verando eficientementea

- Conocimientodel producto. / 1. Enfoque en \

eadoscomprometidos Servicio al Cliente

idad en el servicio al cliente

—— 2. Ampliar la cartera
-Productos adaptablesal de productos vy
mercado. L P
-Apoyo de entidades SErVICIos
Gubernamentales 3. Conocer la

necesidades del /

\ cliente

Qué fortalezas
necesito desarrollar

para aprovechas las
Oportunidades

- Recurso tecnolégico fredes oportunidades ?
sodales(facebook).

- Wentaen linea con facebook

messenger.
-Apertura de Muevas sucursales.
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En la relacion de las Fortalezas con la Amenazas de igual forma se

procede a la obtencidon de otros objetivos bajo los cuales se estara

trabajando obteniendo los siguientes:

e |ncremento en la cartera de clientes

e Desarrollo del marketing digital

e Optimizacion de procesos

Fortalezas
— Mision y Vision definidas.
- Precios accesibles y
competitivos.
- Canales de Distribucion
operando eficientemente
- Conocimiento del producto.
- Empleados comprometidos
- Calidad en el servicio al
cliente y productos.
-Productos adaptables al
mercado.

-Apoyo de entid

Gubernamentales

Amenazas
- Baja en precios de mercado.
- Competencia e Innovacion
Tecnologica.
- Alza en precios de distribucion
y enlosinsumos

. productos adaptables al mercado

. calidad en el servicio al cliente y producto

1

2

3. precios accesibles y competitivos
4, canales de distribucion

5. empleados comprometidos

o

. Apoyo de entidades gubernamentales

fl— Incremento en Ia\

cartera de clientes
2. Desarrollo de
marketing digital.

3. Optimizacion de

\ Procesos /

En qué y como puedo
fortalecerme para
neutralizar amenazas
potenciales ?
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Posteriormente al efectuar la relacion de las Fortalezas con las
Oportunidades y

Amenazas, se procede a relacionar las Debilidades con las Oportunidades

Amenazas, generando los siguientes objetivos.

Relacion Debilidades vrs oportunidades

e Desarrollo de competencial del talento humano
e Retencién del talento humano

e Mejora en el desarrollo del clima organizacional
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En la relacion de las debilidades con las amenazas obtenemos los
siguientes objetivos:

¢ Incremento en la rentabilidad del negocio
e Incremento en la productividad
e Mayor participacion en el mercado

Debilidades
- Gestion de recurso humano.
- Desarrollo de competencias
del personal
- Desconocimiento contabley

1. Falta de acceso a financiamiento
2. Capital de inversion bajo

: - 3. No se cuenta con un plan de accion g
financiero.

Toma de decisiones basada en 4. Toma de desiciones basada en expet

experiencia.
- Capital de inversion bajo.
- Toma de decisiones

centralizada
- No se cuenta con una / 1. Incrementode la \
planeacidn y flujos de caja. Rentabilidad

- No se cuenta con un plan de

23 7 2. Incrementoen la
accidén en gestion de personal s
filtads contralas productividad (ventas)
sistematizados. - 3.Conocer las
- falta de acceso a / necesidades de fondeo
Financiamientos / 4. Mayor participacion
- Falta de un plan estrategico / en el mercado

,/'/ \ /

/ Qué debilidades debo
eliminar para

Amenazas /' neutralizar amenazas?
- .- Bajaen precios de !
mercado.
- Competencia e
Innovacion Tecnologica.
- Alza en precios de
distribuciény en los
insumos
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Los Objetivos Estratégicos para Tessa generados son los siguientes:

e Enfoque el en servicio al cliente

e Ampliacion de la cartera de productos y servicios
e Conocer las necesidades del cliente

e Incremento en la cartera de clientes

e Desarrollo del marketing digital

e Optimizacion de procesos

e Desarrollo de competencial del talento humano
e Retencion del talento humano

e Mejora en el desarrollo del clima organizacional
e Incremento en la rentabilidad del negocio

¢ Incremento en la productividad

e Mayor participacion en el mercado

Cada objetivo estratégico llevara su determinado indicador de medicién

para su cumplimiento por lo que seran establecidos en el CMI institucional.

Tessa esta en la etapa de crecimiento por lo que se iniciara con objetivos
estratégicos internos, es necesario iniciar a generar indicadores de mediciones

de los cuales no se cuentan en la actualidad.

Objetivos estratégicos para el primer afio

> Retencion del talento humano
> Desarrollo de Talento humano

» Mejora en el desarrollo del clima organizacional
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El Mapa Estratégico nos permite conocer los objetivos que se trabajaran
en el presente Plan Estratégico.

En la primera fase se trabajara con objetivos de aprendizaje y
crecimiento.

» Desarrollo de competencia del talento humano

» Retencion del talento humano

» Mejorar el clima organizacional

La segunda fase procesos de sistema

» Optimizacion de procesos
» Desarrollo de marketing digital

Tercera fase Clientes

» Enfoque en el servicio al cliente
» Conocer las necesidades del cliente
» Ampliar la cartera de productos y servicios

Cuarta fase Finanzas

» Incremento de la rentabilidad
» Incremento de la productividad
» Mayor participacion de mercado
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6. Disefo de KPI's

TESSA

DICCIONARIO DE INDICADORES

el

Febrero 2020
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR

Descripcion General

1 3. 4. Fecha de
Indicador N2 2. Nombre del indicador N”mef‘,’ de la version
version
1 # Capacitaciones 1 05-
P Diciembre-2019
5 Objetivo 6. Gerente
. oo ) Desarrollo de competencias del Talento humano Auditor del
asociado a este indicador - General
indicador
8.
7. Fecha mas Valor real
. . 9. o
reciente del valor real del mas . . . Afio
- . Dimensionalidad
indicador reciente del
indicador

Dueiio del indicador : Gerente General/ Propietario

Caracteristicas técnicas del indicador

10. 11. 12. 3 Periodo 13. de
Tipo de KPI | Unidad de . Meta del | capacitaciones I Cuatrimestre
. . Unidad - o medicién del
Indicador medida indicador en el afio -
indicador
14. Férmula de célculo del indicador 15. Variables de la férmula
e P - recibi
(Capacitaciones efectuadas/ Meta Capacitaciones) x Capacitaciones efectuadas: recibida por
100% empleados

Meta capacitaciones: capacitaciones proyectadas
en el afio

16. Interpretacion del Indicador

17. Fuente de datos

Cumplimiento de meta

Listados de capacitaciones y temas impartidos

18. Semaforo

19. Consideraciones y limitaciones

En base al cumplimiento del indicador a una fecha de anilisis,
férmula de cumplimiento= (capacitaciones efectuadas/meta capacitaciones) x

100%:

- Verde: mayor que 74%
- Amarillo: entre 50y 74%
- Rojo : menor a 50%

No aplica

20. Historia a cargar a partir de: abril 2020

21. Responsable de alimentar indicador

periédicamente:Gerente General/ Propietaria
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Proyecto 1 para lograr meta: Capacitaciones en tema de atencion

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto:

al cliente, mayo 2020 a junio 2020
| : |
Presupuesto del proyecto USD $: 100 . . Gerente del proyecto Gerente  general/
propietario

Proyecto 2 para lograr meta: Capacitacion en tema trabajo en Fechas estimadas de ejecucidon del proyecto:

equipo Agosto 2020
Gerente del proyecto: Gerente
P | t DS:1 . .
resupuesto del proyecto USD $: 100 General/propietario

Proyecto 3 para lograr meta: Capacitacion en tema de Inteligencia Fechas estimadas de ejecucidon del proyecto:

Emocional Noviembre 2020

Presupuesto del proyecto USD $: 100

Gerente del proyecto: Gerente General/
Propietario
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR

Descripcion General

1 3. 4. Fecha de
. o 2. Nombre del indicador Numero de "
Indicador N2 .. la versién
version
2 Personal capacitado 1 05-
P Diciembre-2019
5 Objetivo 6. Gerente
. Coo ) Desarrollo de competencia del talento humano Auditor del . R
asociado a este indicador .- general / propietario
indicador
8.
7. Fecha mas Valor real
. . 9. o
reciente del valor real del mas . . . Afio, tienda
- . Dimensionalidad
indicador reciente del
indicador

Dueiio del indicador : Gerente General/ Propietario

Caracteristicas técnicas del indicador

. 13.
10. 11. 12. Capacitar .
. . Periodo de .
Tipo de KPI | Unidad de % | Meta del el 100% del il cuatrimestre
N . . . medicién del
Indicador medida indicador personal en planilla |,
indicador
14. Férmula de calculo del indicador 15. Variables de la férmula

(personal capacitado/ total personal en planilla) x 100%
p p p p

. Personal capacitado: asistencia a capacitaciones
. Total personal en planilla: total personal en la
empresa

16. Interpretacion del Indicador 17. Fuente de datos

Cumplimiento de personal capacitado

. Lista de asistencia a capacitaciones
. Empleados en planilla

18. Semaforo 19. Consideraciones y limitaciones

En base al cumplimiento del indicador a una fecha de anilisis,
férmula de cumplimiento= (personal capacitado/total personal en planilla) x

100%:

- Verde: mayor que 90%
- Amarillo: entre 80 y 90%

- Rojo : menor a 80%

Datos dependerdan de Kpi # capacitaciones

20. Historia a cargar a partir de:

21. Responsable de alimentar indicador
periddicamente:
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Proyecto 1 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto:

Presupuesto del proyecto USD

Gerente del proyecto:

Proyecto 2 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucidon del proyecto

Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:

Proyecto 3 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto

Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR

Descripcion General

1. .y 3. 4. Fecha
Indicador N2 2. Nombre del indicador Numero de version de la version
3 Promedio de desempefio 1 05-
P Diciembre-2020
5 Objetivo 6. Gerente
. oo ) Desarrollo de competencia del talento humano Auditor del K .
asociado a este indicador - General/Propietario
indicador
8.
7. Fecha mas Valor real
. . 9. o
reciente del valor real del mas . . . Afo
- . Dimensionalidad
indicador reciente del
indicador

Dueiio del indicador : Gerente General/Propietario

Caracteristicas técnicas del indicador

10. 11. 12. desem e’r\ﬁﬂoeg:; © Periodo = de
Tipo de KPI | Unidad de % | Meta del P . Anual
. . . 100%personal en el | medicion del
Indicador medida indicador . -
puesto de trabajo | indicador
14. Férmula de célculo del indicador 15. Variables de la férmula

(Sumatoria evaluaciones desempefio/ total empleados

. Sumatoria evaluaciones desempefio: evaluaciones

en planilla) x 100% efectuadas . . .
. Total empleados en planilla: planilla activa de
empleados
16. Interpretacion del Indicador 17. Fuente de datos
Promedio de desempefio por empleado . Evaluaciones individuales de cada empleado

. Empleados Activos en planilla

18. Semaforo 19. Consideraciones y limitaciones

En base al cumplimiento del indicador a una fecha de analisis,
férmula de cumplimiento= (Sumatoria evaluaciones desempefio/ total

empleados en planilla) x 100%: Verde : mayor que 90%, Amarillo : entre 80 y

90% , Rojo : menor a 80%

No aplica

20. Historia a cargar a partir de: diciembre 2020

21. Responsable de alimentar indicador
periédicamente: Gerente general/ Propietario

Proyecto 1 para lograr meta: Elaboracion de evaluaciones de Fechas estimadas de ejecucion del proyecto: Diciembre

desempeiio del personal activo en planilla

2020

Presupuesto del proyecto USD $0.00

Gerente del proyecto: Gerente general/Propietario

Proyecto 2 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto
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Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:

Proyecto 3 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto

Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR

Descripcion General

1. .. 3. 4. Fecha
Indicador N2 2. Nombre del indicador Numero de version de la version
4 Desercion de personal 1 05-
P Dicimebre-2019
5. Objetivo Retencién del Talento Humano 6. Auditor Gerente
asociado a este indicador del indicador General/Propietario
8.
7. Fecha mas Valor real 9
reciente del valor real del mas . L Trimestral
- . Dimensionalidad
indicador reciente del
indicador

Duefiio del indicador : Ejecutivo de ventas

Caracteristicas técnicas del indicador

10. 11. 12.
Tipo de KPI | Unidad de % | Meta del
Indicador medida indicador

13.
Periodo de medicion Trimestral
del indicador

14. Férmula de célculo del indicador

15. Variables de la férmula

( despidos + Renuncia)/total empleados en planilla) x 100%

Despidos: nimero de empleados despedidos
Renuncias: Nimero de empleados que renunciaron
Total empleados planilla: empleados activos en
planilla

16. Interpretacion del Indicador

17. Fuente de datos

Empleados desertados en el periodo

Control de Renuncias y despidos
Empleados activos en planilla

18. Semaforo

19. Consideraciones y limitaciones

En base al cumplimiento del indicador a una fecha de analisis, formula
de cumplimiento= (valor real del indicador/valor meta) x 100%: Verde: menor
que 10%, Amarillo: entre 10y 20%, Rojo : mayor al 20%

No aplica

20. Historia a cargar a partir de: abril 2020

21. Responsable de alimentar indicador
periédicamente: Gerente General/ Propietario

Proyecto 1 para lograr meta: Revision y Mejora de salarios

2020

Fechas estimadas de ejecucidn del proyecto: julio

Presupuesto del proyecto USD $0.00

Gerente del proyecto: Gerente general/ Propietario

Proyecto 2 para lograr meta: Evaluacion de plan de incentivos

2020

Fechas estimadas de ejecucion del proyecto: Julio
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Presupuesto del proyecto USD $: 0.00

Gerente del proyecto: Gerente General/Propietario

Proyecto 3 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucién del proyecto

Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR

Descripcion General

3.
1. .. . 4. Fecha
Indicador N2 2. Nombre del indicador Nume_r? de de la version
version

05 Crecimiento N. empleados 1 05-

: p Diciembre-2019

5 Objetivo 6. Gerente

. oo ) Aumentar las ventas Auditor del
asociado a este indicador .. General
indicador
8.

7. Fecha mas 30- | Valor real 9 Afio,Mes,
reciente del valor real del | Septiembre- mas 8% Dlmensiona;idad Pais, Tienda,
indicador 2019 reciente del Producto

indicador

Dueiio del indicador : Ejecutivo de ventas

Caracteristicas técnicas del indicador
Aumentar

10. 11. 12. utiIiE::iIarzat:rguetr; (;Z un | Periodo = de
Tipo de KPI | Unidad de % | Meta del . el Mensual
Indicador medida indicador 8% de septiembre | medicién del

2019aun15%a indicador

septiembre 2021

14. Férmula de calculo del indicador

15. Variables de la formula

(Ventas-Costo de ventas)/ventas) x 100%

. Ventas: ingresos
. Costos: relacionados con el producto

16. Interpretacion del Indicador

17. Fuente de datos

Por cada $ 100 de ventas cuanto me queda de utilidad bruta

. Sistema de facturacion
. Sistema de costeo

18. Semaforo

19. Consideraciones y limitaciones

En base al cumplimiento del indicador a una fecha de andlisis,
férmula de cumplimeinto= (valor real del indicador/valor meta) x 100%: Verde
: mayor que 90%, Amarillo : entre 80 y 90%, Rojo : menor a 80%

No aplica

20. Historia a cargar a partir de: Enero 2019

21. Responsable de alimentar indicador
periddicamente: Analista de ventas

Proyecto 1 para lograr meta: mejorar proceso de produccién

Fechas estimadas de ejecucidn del proyecto: Enero

2020 a Junio 2020

Presupuesto del proyecto USD $: $ 250,000

Gerente del proyecto: Gerente de planta
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Proyecto 2 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucidn del proyecto

Presupuesto del proyecto USD $:

Gerente del proyecto:

Proyecto 3 para lograr meta:

Fechas estimadas de ejecucion del proyecto
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8. Formulacién de Proyecto para el cumplimiento de meta de KPI s

Para el desarrollo y cumplimiento de los KPIs es necesario establecer
algunos proyectos, estos incluyen sus respectivos presupuestos para su
ejecucion.

Para el presente Plan Estratégico se enfoca en el desarrollo y ejecucion del
Plan, los proyectos no pueden ser creados si no existe un conocimiento
claro de lo que se pretende efectuar. Se establecen por etapas el

cumplimiento de los objetivos.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTO PARA LA ELABORACION DEL PLAN
ESTRATEGICO.
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Introduccion

El presente manual presenta los pasos a seguir para la elaboracién de una
planeacién estratégica la cual posee una direccion estratégica para un

determinado periodo de tiempo.

Se detalla el desarrollo del FODA y su importancia, asi también el

establecimiento de visién y mision, objetivos estratégicos, etc.

Cada elemento en el desarrollo es de suma importancia por lo que no es

muy conveniente omitir un paso dentro del proceso.

El desarrollo, la ejecucién del plan de forma correcta y oportuna garantiza

el éxito y cumplimiento de los Obijetivos.
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Pasos para la elaboracion del plan estratégico

1. Andlisis del FODA:
En esta fase del Plan Estratégico se analizan los factores internos y externos
en los que se desarrolla la empresa, dentro de los internos se determinaran
las Fortalezas que son todas aquellas capacidades especiales y recursos con

gue cuenta la empresa y que la hacen competitiva.

Luego se determinan las debilidades que son los factores que
provocan una posicion desfavorable frente a la competencia.

Posteriormente se analizan los factores externos donde encontramos
las Oportunidades que son todos aquellos factores que resultan positivos y
favorables en el entorno de la empresa, las que puede aprovechar para el
crecimiento de la misma; las Amenazas que son todas aquellas situaciones
que provienen del entorno atentando contra la estabilidad de la organizacion,
en este caso pueden ser perjudiciales en las operaciones econémicas de la

empresa.

2. Revision y modificacion de la Mision y Vision puede

En esta etapa para poder desarrollarla fue necesario revisar, redefinir y
ratificar la mision, vision y los valores de la empresa con la propietaria, por lo
que se consideré muy importante poder contestar tres preguntas las cuales

son:
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e ¢ Quiénes somos?
e ;Qué queremos llegar a ser?

e (;Qué valores practicaremos para poder conseguirlo?

Una vez contestadas, se procede a la elaboracién de la mision o su
respectiva modificacion si se contara con una ya establecida.

La Mision describe la razon de ser de la empresa y el objetivo principal de
ser. El empresario o duefio debe de conocer que es lo que hace, el giro de
Su negocio, cudl es su razon de ser, quien es su publico objetivo, el ambito
geografico de accidn, la ventaja competitiva con la que cuenta y que es lo

gue le hace diferente de los competidores.

Al haber analizado esto se procede a la elaboracion de la nueva Mision la
cual debe de ser clara y sencilla, pero sobre todo que sea de facil
recordatorio para el empleado.

La Visién nos ayuda a respondernos que queremos llegar a ser,
establecemos las metas que queremos alcanzar en el futuro.

La postura que debe adoptar como empresario para la Vision es de

motivador e inspirador por todas las metas que se plantean, estas deben ser

realistas y alcanzables.
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Para que la empresaria pueda disefiar la Vision, es necesario que
conozca lo que quiere lograr, donde quiere estar en el futuro, que puede
incorporar a la estrategia, para quién lo hara y a quien se dirigira, si ampliara
la zona de atencion al cliente, los recursos y cualidades que se debe de tener
para conseguirlo. Al tener claro todo este aspecto se procede a efectuar la

Vision de la empresa.

Al igual que la Misién, la Visién debe de ser clara y sencilla, entendible por
los empleados, positiva, atractiva e inspiradora, tiene que ser un desafio
realista.

Al analizar esta parte se procede a efectuar el disefio de la Vision de la
empresa.

La Mision y Vision puede ser revisada cada vez que se efectué un plan

estratégico.

3. Revision, elaboracion de Valores y Manual de Aplicacién de Valores.
Al momento de efectuar la revision de los Valores, es necesario que el
empresario tenga claro qué son los Valores empresariales, que se definen
gue son principios éticos, creencias o cualidades sobre la que se asienta la

cultura de la empresa permitiendo crear las pautas de comportamiento.
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Los Valores, es la identidad o personalidad de la empresa, en este caso
es la personalidad de TESSA, estos de igual forma establecen las relaciones
con los Clientes, Proveedores, Colaboradores y Competidores.

Se sugirid al empresario que es recomendable un maximo de 6 a 7
Valores y que al definirlos es requisito conocer cuales son nuestros principios
ético empresariales, en que creemos como empresa; al fomentarlos en la
empresa deben de creer en ellos, también tienen que ser coherente y
alineados con la empresa. Los empleados deben compartir dichos valores.

Actualmente Tessa posee tres Valores Institucionales con los que
opera, estos fueron revisados con la empresaria y se llegé a un acuerdo de

modificarlos.

4. Matriz de impacto y probabilidad

El siguiente paso antes de realizar los Objetivos Estratégicos dentro de
la planeacion, se efectla un analisis de riesgo a través de la herramienta Matriz
de impacto y probabilidad. Esta Matriz muestra las variables que generan alto
impacto y bajo impacto en el negocio, asi también las que generan baja o alta
probabilidad que ocurra, tomando solamente los factores externos del FODA.
La relevancia en el cuadrante donde se cruza alto impacto y alta probabilidad
gue ocurra, influye en los resultados directamente y son a las que se debe

prestar atencion y crear estrategias de mitigacion de riesgos.
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5. Formulacién de los Objetivos Estratégicos

Al igual que el cuadro de Matriz impacto probabilidad, para la creacion
de los Objetivos Estratégicos se toman los factores internos y externos de la
empresa, estos se conocen como DAFO.

Cada uno de estos factores internos se interrelacionan con los factores
externos para poder formular los Objetivos que eliminen, minimicen las

Amenazas o el aprovechamiento de las Oportunidades.

Las Fortalezas se relacionan con las Oportunidades, creando la
interrogante: ¢ Qué Fortaleza necesito desarrollar para aprovechar las

Oportunidades en el desarrollo de los Objetivos?

Posteriormente se hace la relacion de ¢cémo puedo fortalecerme para
neutralizar las Amenazas potenciales del negocio?, obteniendo la siguiente

relacion:

Una vez relacionada las Fortalezas con las Oportunidades y Amenazas,

se procede a relacionar las Debilidades con las Oportunidades y Amenazas.

Se desarrolla que Debilidades hay que erradicar o eliminar para desarrollar
las Oportunidades.

La siguiente etapa radica en relacionar las Debilidades con las Amenazas
determinando qué debilidades debo eliminar para neutralizar las Amenazas,

obteniendo los siguientes Objetivos.
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Al haber establecido los Objetivos Estratégicos se pasa a la siguiente
etapa que es el disefio del Mapa Estratégico donde se colocan los Objetivos

Estratégicos creados.

6. Elaboraciéon del Mapa Estratégico

Es un plano estructurado que nos permite reflejar las relaciones causa
efecto entre los distintos objetivos estratégicos, de forma que se pueda
identificar su complementariedad, neutralidad y conflictos que pudieran

generar.

7. Disefio de KPI's
Una vez elaborado el Mapa Estratégico se realizan los KPIs que son los
indicadores que nos ayudaran a medir los objetivos plasmados en el Mapa

Estratégico.

8. Elaboracion de Cuadro de Mando Integral (CMI)/ Balanced Scorecard

El Cuadro de Mando Integral es conocido también como Balanced
Scorecard, esta herramienta demuestra las diferentes prioridades estratégicas
y su sistema de medicion, por lo que es considerado como un sistema de
gerencia estratégica (las empresas que implementan el Balanced Scorecard
conscientemente ejecutan su estrategia rapida y exitosa, Mapa Estratégico de
Kaplan y Norton).
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9. Como completer Balanced Scorecard

Se ingresan los Objetivos Estratégicos obtenidos del Mapa Estratégico,
Se colocan los indicadores de medicion, posteriormente la unidad de medida,
como llevaremos la medicion de en niumero entero 0 % entre otros.

Se establece la ponderacién de peso en cada KPls, cabe mencionar que
existen KPIs que son prioritarios y por ende llevan la mayor parte de la
ponderacion.

La establece el duefio del indicador, quien sera el responsable de
medirlo.

Se coloca la tendencia del indicador en direccionalidad si es a la baja
se coloca un signo negativo (-) y si es a incrementar (+).

Se establecen las lineas bases siempre y cuando existan antecedentes
historicos para el establecimiento de limites y la fecha de ese indicador como
linea base.

Se colocan las metas propuestas segun Planes Estratégicos y sus
fechas de cumplimiento.

Se ingresan los proyectos estratégicos a realizar.

Colocar el valor actual del indicador para que este refleje el grado de
cumplimiento.
Cabe mencionar que antes, hay que definir las limitantes para ver el grado de

cumplimiento que se tiene de los Objetivos Estratégicos.
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10. Formulacién de Proyecto para el cumplimiento de meta de KPI s
En este apartado debera hacerse una detallada descripcion sobre cada una
de las partes que constituyen la Accion Clave de Exito, es necesario el uso
de ilustraciones, cuadros sindpticos, etc.; asi como también enviar anexos o

manuales, si en caso se requiere el uso de los mismos.
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