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El presente trabajo investiga los modelos administrativos que rigen actualmente a las
empresas y adapta a las necesidades de Polidistribuciones Técnicas el Modelo Autocratico,
que a través de la planeacion estratégica y la gestion por procesos busca mejorar las
actividades operativas de la empresa.

La metodologia aplicada fue un analisis inductivo, I16gico-deductivo, y sistémico.

Polidistribuciones Técnicas S.A. comercializa farmacos agroveterinarios en la ciudad de
Guayaquil desde el afio 1998, distribuyendo sus productos en varias ciudades del Ecuador,
y que a pesar del crecimiento constante en sus actividades comerciales, carece de planes
operativos estratégicos que le permitan alcanzar los objetivos planteados en un corto y
largo plazo. Debido a esto, la presente tesis analiza la necesidad que tiene la empresa de
contar con lineamientos que permitan enfrentar eficazmente las oportunidades y amenazas
del entorno a partir de las fortalezas y debilidades de la empresa.

En esta tesis se plantean dos herramientas de solucién a los problemas que actualmente
existen en la entidad, contemplados en el Modelo Administrativo Autocratico propuesto en
este documento: La planeacion estratégica como marco regulador de las actividades
operativas y, como metodologia funcional; a la gestion por procesos cuyo objetivo es
mejorar el desempefio laboral de la organizacion.
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The present work investigates the administrative models that govern at present to the
businesses and adapts to the needs of Polidistribuciones Technical the Autocratic Model,
that through the strategic planning and the management by processes seeks to improve the
operating activities of the business.

The methodology applied was a logical-deductive, inductive analysis, and systematized.
Polidistribuciones Technical INC. markets medicines agroveterinarios in the city of
Guayaquil since the year 1998, distributing their products in several cities of the Ecuador,
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and weaknesses of the business. In this thesis two tools of solution to the problems are
presented that at present exist in the company, contemplated in the Autocratic Administrative
Model proposed in this document: The strategic planning as regulating framework of the
operating activities and, like functional methodology; to the management by processes
whose objective is to improve the labor performance of the organization.
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INTRODUCCION

i Presentacion

En los escenarios empresariales actuales existen diversidad de situaciones y actores
que desempefian roles importantes en las direcciones de las empresas, y que
dependiendo del estilo de direccion de cada una, pueden llevar a la organizacion a un

mejor o peor sitial.

La administracion del Cambio es constante, la globalizacién emergié desde hace
mucho tiempo atrds, la competencia crece vertiginosamente y los modelos
administrativos se ponen al servicio de las empresas, ampliando las posibilidades de
mejorar la gestion interna, de transformarlas en entidades mas productivas, de

sostener un amplio crecimiento y de volverlas mas rentables.

Los Modelos Administrativos se sustentan en diferentes estrategias, metodologias, y
herramientas, tales como la Reingenieria, la Planeacién estratégica, el Balance

ScoreCard, entre otras para garantizar la correcta administracion de las empresas.

Conscientes de ello, se realiza la presente tesis con el fin de resolver la problemaética
en la que se encuentra la empresa Polidistribuciones Técnicas S.A., de no poseer las
estrategias necesarias de apoyo a la direccién de la organizacion , y no tener un plan
estratégico que los guie en un mediano plazo hacia el cumplimiento de los objetivos

empresariales.



Esta tesis contiene la descripcion de cada una de las herramientas utilizadas para
crear el modelo de administracion mas conveniente para la empresa, asi como los
recursos graficos para la presentacion fisica de la misma, las técnicas de
investigacion, los indicadores claves del negocio, y demas partes que integraran un
solo frente de la solucién de negocio recomendada. Todo esto conforme a

metodologias ya previamente comprobadas.

ii Antecedentes

Polidistribuciones Técnicas S.A. es una empresa dedicada a la distribucion y
comercializacion de productos agro-veterinarios, ubicada en la ciudad de Guayaquil

con 14 afios de trayectoria en el mercado local.

Polidistribuciones Técnicas S.A. vende producto farmacos aplicados a la agricultura
y al ganado vacuno, destinados a diferentes clientes particulares y a empresas del

medio.

La empresa compite en el mercado nacional con sus productos para ganar mas
participacion, y para esto debe contar con un plan estratégico que le permita orientar
correctamente sus esfuerzos hacia ocupar un mejor sitial. Para lograr este exitoso
Plan se cuenta con el apoyo de los directivos de Polidistribuciones Técnicas y de los
empleados administrativos, con los cuales se unificaran esfuerzos para reorganizar
los procesos y procedimientos de los departamentos, y para analizar las funciones de

los puestos existentes 0 establecer nuevas funciones si fuera necesario.

La Planificacion Estratégica aplicada definird la mision, vision y objetivos
estrategicos de la empresa, asi como también las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que debe Polidistribuciones considerar, para ser mejor.



Se definira también el mapa de los objetivos estratégicos de la empresa, de los cuales
se obtendrd como resultado los indicadores claves de los procesos considerados
como criticos, ademas se elaborard un nuevo organigrama funcional y los manuales

de funciones de todo el personal, como parte de la gestion por procesos.

Con este Plan estratégico Polidistribuciones Técnicas S.A. tiene el documento
principal de direccion empresarial, con una vision a largo plazo y con los factores
criticos de éxito que permanentemente deben ser gestionados para consolidar adn

mas su presencia local y sentar bases para expandirse hacia el mercado internacional.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Enunciado del Problema

Existen empresas comercializadoras y distribuidoras de varios productos en el
mercado que por motivos tales como: mala administracion, decisiones de negocio
erréneas, competencia u otros factores, han ocasionado que estas empresas trabajen
con deficiencias administrativas, fallen en controles, se dupliquen labores y la

rentabilidad del negocio no prospere como se espera.

La inadecuada planificacion en las areas de comercializacion, incide en el sistema de

gestion integral de la empresa Polidistribuciones Técnicas S.A..

La inexistencia de una misién, vision, objetivos y planes inciden en las actividades

futuras de la empresa, y deja un largo camino en el logro de los objetivos.

Las areas de la empresa no trabajan de forma integral debido a la carencia de un
organigrama funcional, que induce a la desorganizacion en los cargos y sus
funciones, y si a esto se suma el deficiente sistema de informacion y comunicacion,

la toma de decisiones efectivas que afectan el rumbo de la empresa se entorpece.

Estos descuidos muchas veces involuntarios, han sido originados por tomar
decisiones que afectan en forma negativa el rumbo de la empresa, por

desconocimiento de estrategias y/o modelos de gestion convenientes.



Entonces cuando una empresa vende su producto por la naturaleza del mismo 6 por
tener un equipo de ventas potencial que conoce el mercado, la empresa avanza pero
no al ritmo que sus duefios esperan, y los problemas se empiezan hacer evidentes.

Auge de la competencia, Personal no capacitado y Tareas de trabajo repetitivas son
algunos ejemplos de los problemas que se producen por tener personal sin el
conocimiento necesario en cargos criticos administrativos. Es aqui donde la
planeacion estratégica y la gestion por procesos establece un modelo administrativo
para empresas que desean eliminar la incertidumbre, y mejorar sus procesos
operativos. Todo esto permitird ofertar productos que han sido realizados acordes a
las necesidades de los usuarios a nivel nacional. También el modelo apoyara en la
consecucion de obtener mejor rentabilidad para los duefios de la empresa, y mejores

ingresos para sus colaboradores.

CUADRO No. 1: MATRIZ DE PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

MATRIZ DE PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Metas empresariales no

Administracion
deficiente

Ausencia de controles

Inadecuada planificacion
en areas de
comercializacion

Ausencia de estrategias

Atraso en la entrega de
resultados

Repeticidn de tareas

estan claramente definidas
ni conocidas por todos
empleados

Indiferencia de la direccién
de la empresa

Carencia de informacion
para toma de decisiones
comerciales

Inexistencia de misidn,
visidn, objetivos y planes
operativos

Sistemas de comunicacion
e informacion deficientes

Carencia de un
organigrama funcional

Rumbo giro negocio se
afecta

No se cumplan objetivos
empresariales

No cumplir objetivos de
ventas

Pérdida de mercado y auge
de competencia

Departamentos no
integrados y falta de
informacién en toma
decisiones claves para la
empresa

Mala atencion al cliente
interno

Actualizacidn o nueva
direccién

Establecer plan de
reuniones de control

Capacitacion en
comercializacion

Capacitacién en la
direccién con bases en la
planeacion estratégica

Establecer
procedimientos de
comunicacién formal e
informal mediante la
gestion por procesos

Analisis de puestos de
acuerdo a capacidades

FUENTE:

Las autoras




1.1.2 Formulacién y Sistematizacion del Problema

Actualmente la empresa Polidistribuciones Técnicas S.A. a pesar de tener buena
infraestructura, personal comprometido con el trabajo y rentabilidad moderada, esta
cediendo posicionamiento en el mercado Ecuatoriano, pues carece de una vision
clara de lo que deben hacer para conseguir una mejor rentabilidad, un mejor sitial

frente a la competencia, y un rapido crecimiento sostenible en el tiempo.

La actual administracion de la empresa tiene una buena apertura al cambio, sin
embargo hay una carencia de objetivos claros, de estrategias planteadas y bien
definidas, asi como de un plan estratégico que indique claramente cuéles son las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa.

Por lo expuesto, es de suma importancia contar con un Modelo Administrativo
basado en planeacion estratégica y gestion por procesos que permita administrar a la
empresa con un plan que refleje claramente las acciones a seguir para ser la mejor
distribuidora de productos agro-veterinarios, generando ingresos Yy rentabilidad,

aterrizado a la realidad local del mercado ecuatoriano.

Por lo que es posible en base a la necesidad y proyeccion de la empresa plantearnos

las siguientes preguntas:

1. Como se maneja actualmente la distribuidora Polidistribuciones Técnicas
S.A. anivel de la venta de productos agro-veterinarios?

2. Como se manejara la distribuidora en cuanto a la propuesta de la nueva
administracion?

3. Como crear las estrategias adecuadas a la realidad del mercado ecuatoriano
especificamente el de productos agro-veterinarios?

4. Cbmo disefiar un plan efectivo de ventas de productos y asesoramiento de los
mismos?

5. Como disefiar una estructura de apoyo a la venta de productos?



1.1.3 Evaluacion del Problema

Se encontr6 que la empresa Polidistribuciones Técnicas no tiene un modelo
administrativo implementado que apoye las operaciones de la compafiia, lo cual
ocasiona incertidumbre gerencial al carecer de mision, vision y objetivos claramente
alineados al giro del negocio, lo que repercute en la ausencia de planeacion
estratégica que dicte las acciones a seguir para lograr los objetivos empresariales.

A lo anterior se suma el hecho de que la empresa no cuenta con manuales de
funciones y procedimientos, que definan las acciones de cada puesto y elimine la
repeticion de tareas; lo que implica la necesidad de implementar un modelo de
gestion por procesos, que defina la estructura organizacional y optimice tiempo y

recursos de trabajo.

1.2 JUSTIFICACION

1.2.1 Justificacion Tedrica

La tesis propuesta busca mediante la aplicacion de la teoria y conceptos de
administracion, Planeacion Estratégica, gestion por procesos, marketing, entre otros,
encontrar explicaciones a situaciones internas (desconocimiento del rumbo
empresarial, tareas de trabajo duplicadas etc.) y del entorno (mercadeo, competencia,

etc.) que afectan a la empresa.

En todas las empresas a nivel mundial es necesario asegurar no solo el desarrollo
econdmico, social e industrial de los Paises, sino también el desarrollo sostenido de
las empresas y del talento humano que labora en ellas. Por esto tomar decisiones
correctas en el momento apropiado y tener la informacion necesaria para tomarlas,
constituyen la base piramidal de las estrategias organizacionales. Una estrategia
empresarial que abarque planes, metodologias, procedimientos, modelos, politicas,

clientes, productos y proveedores, conseguira alcanzar sus propios objetivos.



También se debe considerar la imperante necesidad de modernizar los procesos
administrativos internos para brindar un mejor servicio en la venta de los productos
agro-veterinarios, 'y reestructurar los puestos en sus funciones que con un trabajo

conjunto agiliten y mejoren el destino de Polidistribuciones.

1.2.2 Justificacion Metodoldgica

Para lograr conocer el manejo administrativo de Polidistribuciones se acude al
empleo de técnicas de investigacién como el cuestionario para medir aspectos como:
el clima laboral y la percepcion del cliente. Asi, los resultados de la investigacion se
apoyan en Técnicas de investigacion validas en el medio. También se realizan
entrevistas personales a los trabajadores operativos y administrativos de la
distribuidora para conocer el grado de identificacion del personal con los objetivos
de la empresa, su motivacion, procesos de control, relaciones interpersonales,

cooperacion y toma de decisiones que caracterizan y definen el clima organizacional.

La observacion es otra de las técnicas de investigacion utilizadas para conocer
realmente el desenvolvimiento interno, como trabajan los empleados, y como es el
proceso de administracion de la empresa ante situaciones extraordinarias, por
ejemplo cuando no se ha realizado un pago a un proveedor y este no entrega un
producto bésico para el proceso de la venta, , como reacciona la administracion ante

trabajos que se realizan de manera repetitiva en diferentes areas.

Se realizardn reuniones periédicas con personal designado por los directivos de la
empresa y que formen parte de los diferentes departamentos, para elaborar los
procedimientos, politicas, planes y demas procesos claves de valor y apoyo para

Polidistribuciones.



En estas reuniones realizadas en diferentes niveles, se analizara la proyeccion que
debe tomar la empresa un periodo de 5 afios y se actualizaré la nueva mision, vision
y politica de calidad de la empresa, que son parte fundamental en este proceso de

Planeacion Estratégica.

Como resultado de estas reuniones, se elaboraran actas de trabajo donde se deje
constancia de lo acordado y expuesto en cada reunion, las cuales deben ser firmadas
por los asistentes, ademas en estas actas se especificaran cuales seran las actividades
a realizar hasta la siguiente reunion. De esta manera se controlard el avance y

cumplimiento de metas. (Ver Anexo 1).

Se utilizaran herramientas estratégicas como el Balance ScoreCard para crear
indicadores claves que midan el desempefio de la empresa en forma permanente,
ademas de otras herramientas como el analisis FODA para definir las fortalezas,

oportunidades de negocio, debilidades y amenazas de Polidistribuciones.

Las técnicas mencionadas y combinadas adecuadamente nos ayudaran a establecer
un mejor modelo de administracion obtenido de la Planeacion Estratégica que
fortalezca los procesos criticos del negocio los cuales son el servicio de distribucion
y venta, asi como la administracion interna de la empresa a través de la gestion por

procesos.

1.2.3 Justificacion Practica

De acuerdo con los objetivos planteados el modelo de gestion permite encontrar
soluciones concretas a problemas de clima organizacional, estructura interna y
servicio al cliente que inciden en los resultados de la empresa. Con tales resultados
se tendra también la posibilidad de proponer cambios en las reglamentaciones que

regulan los procesos empresariales.



Con este tipo de modelo administrativo basado en planeacion estratégica y gestion

por procesos, Polidistribuciones podré beneficiarse en lo siguiente:

1.

Los empleados se sentiran mas comprometidos con la empresa al conocer su
participacion en la creacion de los objetivos de Polidistribuciones, ya que
conoceran hacia donde va la compafiia y su trabajo se encaminara a conseguir
las mismas metas.

Contribuir con informacion valiosa para la distribuidora en lo concerniente a
areas como: Administracion del negocio, Administracion del capital Humano,
Aprendizaje Organizacional, entre otros.

Crear un modelo administrativo basado en Planeacion Estratégica y Gestion
por Procesos en el campo de las distribuidoras de productos agro-veterinarios.
Seguir generando Fuentes de trabajo, contribuyendo asi al desarrollo del Pais.
Contribuir en la obtencion de utilidades que seran distribuidas a todos los
trabajadores de Polidistribuciones por medio de un trabajo y esfuerzo en
conjunto.

Mejorar las relaciones con los clientes externos y con los proveedores, por
medio de la atencion ya reestructurada para brindar un mejor servicio.

Evitar la duplicacion de tareas, en base a los procedimientos descritos
claramente en los manuales de funciones de cada cargo.

Lograr un mejor sitial de la empresa frente a la competencia con el nuevo
plan estratégico.

Obtener mejores ingresos para la empresa a través de un Plan de Trabajo en

equipo.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General
Implantar un modelo Administrativo que abarca la Planeacion Estratégica y la

Gestidn por Procesos, que permita la optimizacion de recursos humanos, financieros

y materiales que garanticen el éxito gerencial y aseguren un sistema de gestidn

integral en la empresa, apoyandose en criterios, planes y estrategias propias de la

administracion de capital humano y de recursos financieros.
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1.3.2 Objetivos Especificos

Como objetivos especificos podemos detallar los siguientes:

e Formular la Mision, Vision, objetivos empresariales y politicas de calidad
que permitan la elaboracion de planes operativos

e Analizar las funciones a través de los actividades operativas que se realizan,
y que permitirdn la conformacion de un organigrama funcional

e Disefiar un sistema de informacion que se despliegue en los distintos niveles
de la empresa y asegure tener informacion oportuna y real para la toma de
decisiones

e Mejorar los procesos criticos que afectan al cumplimiento de los objetivos

estratégicos, por medio de las herramientas de la reingenieria.

1.4 MARCO METODOLOGICO

Existen diferentes métodos que permiten reunir la informacioén necesaria para la

implementacidn de esta tesis, los cuales se categorizan de la siguiente forma:

Métodos Tedrico-Lbgicos

Método Inductivo: A través de este método analizaremos la necesidad de establecer

planificaciones que ayudaran a la consecucion de los objetivos que pretende llegar la

gerencia.

Induccion Completa: En lo relacionado al personal de la entidad debido a que la

poblacién que se va analizar es pequefia se analizara por completo.

Induccion Incompleta: Los andlisis de clientes se estudiaran de acuerdo a una

muestra representativa por considerarse numerosa.
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Método Ldgico-Deductivo: A través de este método se pretende aplicar planeacion
estratégica y estudiar las posibles consecuencias en la entidad a partir de su

establecimiento.

Método Hipotético-Deductivo: Se parte de una hipdtesis planteada para analisis lo

que ayudaré a establecer conclusiones particulares que se trataran de comprobar.

Método Sistémico: Se establecera conexiones entre las diversas areas de la
organizacion lo que ayudara a la formulacion del objeto motivo de la investigacion

que es el disefio del plan estratégico.

Método Dialéctico: Debido al planteamiento de estrategias estara sujeta a
contradicciones tratando de desarrollarse de manera perpetua adaptandose de la

mejor manera a las necesidades organizativas de la empresa.

La metodologia que se utilice implica una serie de actividades de analisis, planeacion

y de recoleccién de datos necesarios en el levantamiento de informacion.

Como técnicas para recoleccion de datos se han utilizado las siguientes:

Observacion no Participante: Se observard de manera objetiva el proceso
organizacional de Polidistribuciones Técnicas S.A., lo que ayudara a establecer areas
criticas de trabajo en las que se desarrollard mayor énfasis al momento de establecer

las estrategias.

Entrevista en Sesiones de Grupo: para el planteamiento de los objetivos de la
empresa se reunira al personal de Polidistribuciones para el andlisis de lo que se
pretende conseguir en el mediano plazo, lo que ayudara a la elaboracion de

estrategias.

Encuestas: Se encuestara al personal y a los clientes necesarios para recolectar la

informacion.
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A continuacion se explican las investigaciones que se realizaran, las técnicas,
entrevistas y procedimientos que seran utilizados para implementar el modelo

administrativo en la empresa Polidistribuciones Técnicas S.A.:

v La observacion directa con la finalidad de visualizar la forma de trabajo, las
posturas que adoptan los trabajadores, repetitividad de movimientos,
afluencia de clientes a la empresa.

v Entrevistas a los trabajadores, las cuales son los que estan directamente
involucrados con el modelo de administracion, y son los indicados en ofrecer
la informacion requerida para el estudio.

v Entrevistas a los administradores de la empresa, los mismos que son los
accionistas.

v Encuestas a los trabajadores y clientes de la empresa, los cuales informaran
del nivel de ambiente laboral que hay, y del nivel de satisfaccion obtenido en
los productos y servicios que da la empresa respectivamente.

1.5 HIPOTESIS

1.5.1 Hipdtesis General

Con la implantacion de un Modelo Administrativo que contempla la Planificacion
Estratégica y la Gestion por Procesos en Polidistribuciones Técnicas S.A., se lograra
el éxito gerencial mejorando la vision empresarial y asegurando un sostenido

crecimiento, lo cual llevara a la empresa hacia un mejor sitial.

1.5.2. Hipdtesis Particular

La Planeacion Estratégica complementada con la gestion por procesos permitira un
despliegue general de los objetivos empresariales hacia los trabajadores y la misma
entidad, los cuales estaran claramente definidas en el Modelo Administrativo de la
empresa, con esto se lograra brindar un servicio de calidad a los clientes, conseguir

una mejor rentabilidad e incrementar su posicionamiento en el mercado nacional.
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1.6 VARIABLES

1.6.1 Variable Independiente

Modelo Administrativo es un sistema que comprende funciones y procedimientos

administrativas con la finalidad de mejorar algunas areas de la organizacion.

La variable Independiente Modelo Administrativo abarca los siguientes puntos:
e Planeacion
e Estructura Organizacional
e Direccion
e Comunicacion
e Procedimientos administrativo

e Control

1.6.2 Variable Dependiente

Incertidumbre y Exito Gerencial: es eliminar la ausencia de un marco de trabajo
estratégico para la empresa, a través de la creacion del plan empresarial mas

importante y sobre el cual se sustentara el desarrollo a mediano y largo plazo.

Una vez eliminada la incertidumbre Polidistribuciones Técnicas S.A. mejorara el
desempefio interno, eliminara el trabajo repetitivo, tendrd una vision clara de su
accionar, lograra establecer relaciones de negocios duraderas y de beneficio mutuo
con proveedores y clientes, y obtendra mejores ingresos, a esto se lo considera éxito

gerencial.

1.7 RESULTADOS

Con base en la hipotesis planteada, se puede indicar que al implantar el modelo
administrativo sustentando en Planificacién Estratégica y Gestion por Procesos en

Polidistribuciones Técnicas, los resultados obtenidos seran los siguientes:
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Clara vision del sitial de la empresa y hacia donde quieren llegar

Conocer la razon de ser de la empresa

Conocer las Fortalezas y Debilidades de la empresa

Conocer las Oportunidades y Amenazas que la empresa debe tomar y evitar
respectivamente

Definir los Lineamientos estratégicos con clientes, empleados, accionistas y
proveedores

Creacion del Mapa Estratégico de la empresa

Despliegue vertical de los objetivos empresariales

Creacion de los Indicadores Claves de gestion

Reestructuracion del Organigrama de la empresa en base a las necesidades de
mejora

Mejoramiento de procesos

Mejoramiento en funciones de los puestos de trabajo

Mejoramiento en relaciones con clientes y proveedores

Mejoramiento en rentabilidad
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CAPITULO Il

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Marco Tedrico

Para la presente tesis es necesario conocer conceptos relacionados con el tema
planteado, que sera la guia para la elaboracién de la presente tesis y para la
consecucion de sus objetivos. Para ello se presentan a continuacion diversos

planteamientos tedricos necesarios para el entendimiento del tema a tratar.

Al pasar el tiempo la empresa se ha visto la necesidad de avanzar y mejorar
sus procesos adaptandolos a las nuevas innovaciones y tendencias que van surgiendo
dia a dia, de ahi que es necesario para llevar un orden Idgico de las cosas la adopcion
de un Modelo Administrativo, que constituyen una gran herramienta de gestion para
que Polidistribuciones Técnicas S.A. logre sus objetivos y se alcance la mayor

efectividad posible.

2.1.1 Teorias de la Administracion

Para entender lo que es un modelo administrativo es necesario conocer primero
cuales son los origenes de la administracion, de donde nacen y que los impulsa?. Los
modelos surgen de las teorias basicas de la administracion fundamentadas en dos
grandes mentores: Frederick Winslow Taylor con la Teoria de la administracion.
Cientifica, y Henri Fayol con la teoria clésica de la administracion. EIl primero dio
origen a la creacion de la escuela de la administracion cientifica, cuyos principios se
basan en aumentar la productividad de la empresa mediante el crecimiento de la

eficiencia operacional, esto es, en el nivel de los operarios, por eso se enfatiza en el
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analisis y en la division del trabajo operativo, toda vez que las tareas del cargo y el
ocupante constituyen la unidad fundamental de la organizacion. En este sentido, la
administracion cientifica tiene un enfoque de abajo hacia arriba, es decir, desde los

operarios hacia un nivel alto como los jefes o gerentes.

El segundo dio origen a corrientes anatomistas y fisiologistas de la organizacion, ya
que la teoria se fundamenta en aumentar la eficiencia de la empresa a través de la
disposicion de los departamentos y la forma como se relacionan, enfatizando mucho
en la anatomia o estructura, y en la fisiologia o funcionamiento de la empresa. En
este sentido, este enfoque es inverso al enfoque de la administracion cientifica que
va: de arriba hacia abajo desde la alta direccidn hacia la ejecucion del todo que son

Sus departamentos.

La teoria cientifica de la administracion se basa en 4 principios fundamentales:

1.- Principio de Planeamiento: Se sustituyen los métodos empiricos de trabajo, el
criterio individual del operario y la improvisacion por métodos basados en
procedimientos cientificos, se reemplaza la improvisacion por la ciencia, mediante la

planeacion del método de trabajo.

2.- .Principio de la Preparacion y Planeacion: Se seleccionan cientificamente a los
trabajadores de acuerdo a sus aptitudes y habilidades, se los prepara y entrena para
producir mas y mejor, todo acorde al método planeado.

3.- .Principio del Control: Se controla el trabajo para asegurar que se realice de

acuerdo a las normas establecidas y segun la planificacion definida.

4.-.Principio de la Ejecucion: Se distribuye uniformemente las responsabilidades a

cada trabajador, para que la ejecucion del trabajo sea disciplinada y equilibrada.

La teoria clésica de la administracion se basa en los siguientes principios:

1.- Divisién de Trabajo: Mientras mas preparado sea el trabajador, mayor sera su

eficiencia en el trabajo.
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2.- Autoridad: Los gerentes tienen que dar Ordenes para que las actividades se
ejecuten, siempre y cuando mantengan la autoridad profesional y la personal, esto es,

sean lideres.

3.- Disciplina: Todos los trabajadores en una organizacion tienen que respetar las
reglas y convenios que gobiernan la empresa, donde existirdn recompensas para el

rendimiento superior, y sanciones para las infracciones.

4.- Unidad de Direcciodn: Todas las actividades de una empresa deben ir encaminadas
hacia un mismo objetivo, por lo tanto deben ser dirigidas por un solo gerente que

utilice un solo plan.

5.- Unidad de Mando: Cada trabajador debe recibir instrucciones de una sola

persona.
6.- Subordinacion de interés individual al bien comdn: Los intereses individuales de
los trabajadores, deben estar relacionados pero no por encima de los intereses
comunes de la empresa.

7.- Remuneracion: Debe ser justa en todos los niveles de la organizacion.

8.- Centralizacion: Los mandos medios y altos deben conservar la responsabilidad
final, sin embargo también necesitan dar a sus subalternos, autoridad suficiente para

que puedan realizar adecuadamente su trabajo.

9.- Jerarquia: Debe existir un organigrama que refleje las lineas de autoridad desde

la raiz hasta la Gltima rama del mismo.

10.- Orden: En el uso de los recursos y materiales, dispuestos en forma logica en el

lugar y momento adecuado.

11.- Equidad: Los administradores deben ser amistosos y equitativos con sus

subalternos.
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12.- Estabilidad del personal: Evitar gestionar tazas de rotacion altas, para el

eficiente funcionamiento de la empresa.

13.- Iniciativa: Sembrar en los trabajadores la libertad para concebir y llevar a cabo

planes e ideas, que contribuyan al mejoramiento integro de la empresa.

14.- Espiritu de equipo: Trabajar como equipo unido le dara a la organizacion un

sentido de integracion.

Por lo anteriormente expuesto se puede visualizar que la teoria cientifica basa su
principio en la utilizacién de métodos de trabajo cientificamente comprobados, que
pueden ser perfeccionados con estudios de tiempo y movimiento, en lugar de dejarlos
a criterio personal de cada operario, es decir, sustituimos los métodos empiricos y
rudimentarios por métodos cientificos, a esto se lo conoce con el nombre de

organizacion racional del trabajo (ORT).

Organizacion Racional del Trabajo (O.R.T.)

La Organizacion Racional del Trabajo conocida como O.R.T. surgié por la necesidad
de reemplazar los métodos empiricos y rudimentarios de trabajo, por métodos
cientificos debidamente comprobados, donde no solo es necesario la experiencia y el

aprendizaje diario, sino también la normativa para realizar dicho trabajo.

Los principales aspectos de la ORT son:

1. Analizar el trabajo realizando estudios de tiempos y movimientos.

2. Estudiar el cansancio humano.
3. Dividir al trabajo de acuerdo a la especializacion del trabajador.
4. Disefiar las tareas y responsabilidades de cada puesto.

5. Incentivar y premiar la alta eficiencia y productividad.
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6. Condiciones ergondmicas dignas de trabajo: como iluminacion, comodidad y
otros.

7. Racionalizar el trabajo.
8. Estandarizar métodos y equipos.

9. Supervisar la funcionalidad.

Por otra parte la teoria clasica de la administracion basa su principio en la division,
autoridad, y responsabilidad del trabajo, apoyado por unidades de mando y de
direccion debidamente jerarquizadas. Es aqui que la administracion se define como

el arte de: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar.

Las teorias administrativas existentes tienen diferentes enfoques, y se basan en
diferentes principios. A continuacion citamos algunas de las teorias méas destacadas

por su implementacién en las organizaciones:

2.1.1.1 Teoria Neoclasica de la administracion: su enfoque se basa en la practica

administrativa, objetivos y resultados.

Las principales caracteristicas de la teoria neoclasica son:

1. Enfatizar en la practica administrativa: esta teoria se caracteriza por hacer
gran énfasis en la practica de la administracién, por el pragmatismo y por la

busqueda de resultados concretos.

2. Reafirmar principios clasicos: esta teoria utiliza la mayor parte de los
conceptos clasicos, estructura de la organizacion lineal, funcional, de staff,
asi como relaciones de linea y asesoria, problema de autoridad y

responsabilidad y departamentalizacion.
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3. Enfatizar los principios generales de la administracion: un principio es una
proporcion general aplicable a determinados fendbmenos que proporciona una
guia de accion, los cuales no deben ser tomados de manera rigida y absoluta

sino relativa y flexible.

4. Enfatizar en objetivos y resultados: toda empresa debe estar determinada,
estructurada y orientada en funcién de éstos, ya que servirdn como medio

para evaluar el desempefio de las organizaciones.

2.1.1.2 Teoria de las Relaciones humanas: su enfoque se basa en humanizar mas al

trabajador alejandolo de los métodos cientificos fuertemente impuestos.

La teoria de las relaciones humanas surgié como una necesidad para humanizar y
democratizar la administracién, liberandola de conceptos rigidos y mecanistas de la

teoria clasica y adecuandola a los nuevos patrones de vida de la actualidad.

En esos tiempos como lo es ahora el auge y de desarrollo de las llamadas ciencias
humanas, la psicologia y la sociologia, demuestran de manera gradual lo inadecuado

de los principios de la teoria clasica.

Esta teoria se fundamenta en el experimento de Hawthorne, el cual introduce nuevas

variables que son:

e Laintegracion social

e EIl comportamiento social de los trabajadores

e Las necesidades psicoldgicas y sociales

¢ Nuevas formas de recompensas y sanciones no materiales

e El estudio de los grupos informales

En otras palabras, esta teoria se fundamenta en el estudio del despertar de las

relaciones humanas dentro de las organizaciones.
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2.1.1.3 Teoria de la Burocracia: su enfoque se basa en contrarrestar fuertemente a
las teorias clésicas y de relaciones humanas, presentando un enfoque global e
integrado de los problemas organizacionales.

Esta teoria vio la necesidad de encontrar un modelo de organizacion racional capaz
de caracterizar todas las variables involucradas, asi como también el comportamiento

de sus integrantes.

El éxito de las burocracias en nuestras empresas se debe a innumerables causas, ya
que el desconocimiento de las personas que participan de la organizacion hace que en
las empresas deban existir mandos superiores de direccion que regulen y establezcan

procedimientos de trabajo formales para la actividad operacional.

2.1.1.4 Teoria Estructuralista: su enfoque se base en contrarrestar fuertemente a la
teoria de relaciones humanas, presentando a la empresa como una unidad social

compleja donde interactGan muchos grupos sociales.

Esta teoria se preocupa exclusivamente por las estructuras e ignora otros modos de
comprender la realidad, de una manera analitica y comparativa que estudia los
elementos o fendbmenos en relacién con una totalidad destacando el valor de su

posicion.

Analizar la estructura es analizar a los elementos del sistema, la posicion que ocupan
y la relacion que tiene con otros elementos, de esta manera los elementos pueden ser

comparadas y sometidas a diferentes eventos de prueba.

A las organizaciones se las busca interrelacionar con su ambiente externo, que es la
sociedad organizacional, caracterizada por la interdependencia de las organizaciones,
de lo cual nace un nuevo concepto de organizacién y un nuevo concepto de hombre:

el hombre organizacional, que desempefia roles simultaneos en diversas entidades.

Esta teoria también considera el efecto de las recompensas y las sanciones materiales

y sociales en el comportamiento de las personas.
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2.1.1.5 Teoria del Comportamiento Organizacional: su enfoque se basa en la
comunicacion, necesidad, motivacion, liderazgo y dinamica de los individuos de las

organizaciones.

Como la teoria se fundamenta en el comportamiento humano, es necesario
mencionar a los elementos que conforman la piramide de las necesidades (Maslow,

1943), las cuales son:

e Necesidades basicas: consideradas como necesidades fisioldgicas.

e Necesidades de Seguridad y proteccién: consideradas como necesidades de
seguridad fisica y disponibilidad de recursos.

e Necesidades sociales: consideradas como necesidades de amistad,
participacion grupal y aceptacion social.

e Necesidades de Estima: consideradas como necesidades de respeto y
autoestima.

e Necesidades de Autorrealizacion: consideradas como necesidades de

crecimiento propio.

2.1.1.6 Teoria del Desarrollo Organizacional: su enfoque se basa en la

administracion orientada a personas, y no en la administracion de bienes y técnicas.

Esta teoria se orienta hacia las relaciones laborales entre las personas, la estructura y
los procesos de la empresa, su objetivo es lograr que todos estos entes trabajen en
conjunto con eficacia, donde las personas son los entes que deben estimular y

coordinar el cambio dentro de la organizacion.

Esta teoria no solo se basa en la experiencia de los entes de cambio, sino también en
el aprendizaje experimental que los participantes adquieren por las vivencias en el
ambiente de entrenamiento en los diversos problemas que deben enfrentar en el

trabajo.
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2.1.1.7 Teoria de la Contingencia: su enfoque se basa en la administracion de la

tecnologia como recurso fundamental de direccion.

No solo es necesario conocer los principios fundamentales de la administracion, sino
también conocer como se pueden utilizar los recursos empresariales, para lograr un
mejor desempefio organizacional, en esto se basa esta teoria, que busca aprovechar el

recurso humano y el recurso material y/o tecnolégico.

Las empresas deben tener planes de contingencia que auxilien a los procesos en caso
de siniestros eventuales, por ende los planes deben indicar el que hacer y el como

hacer en estos casos.

La teoria une el aprovechamiento de los recursos con las acciones a seguir por las

organizaciones en casos excepcionales de operacion.

Las teorias expuestas se fundamentan en diferentes bases cientificas, clasicas,
humanas, organizacionales y burocraticas, e incluso algunas de ellas en
contraposicion con otras, sin embargo y a pesar de que todas ellas siguen enfoques y
estilos distintos, todas se encaminan hacia la busqueda de la eficiencia en las
organizaciones, y persiguen conjugar los intereses unitarios de cada individuo de la
organizacion, con los intereses comunes de la empresa como un todo. Unificar estos
intereses no es tarea sencilla para ninguna empresa, para ello es necesario contar con
lineamientos, politicas, métodos, técnicas, estandares, normas, reglamentos y
procedimientos que apoyen a las operaciones de la empresa, y sostengan toda la
filosofia levantada en ellas.

A esta integracion de teorias administrativas, métodos, procedimientos y demas
items nombrados, es lo que conocemos como modelos administrativos, los cuales

tienen sus raices en las teorias cientificas y clasicas de la administracion.
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2.1.2 Modelo Administrativo

Un modelo es un esquema de trabajo representado por procesos, técnicas y sistemas,
que nos ayudan a ser mas eficientes y a entender mejor a la organizacion. Estos
procesos, técnicas y sistemas se aplicaran a las empresas de acuerdo a la realidad de

cada una y al plan de contingencias que la entidad posea.

En Polidistribuciones Técnicas se aplicard un modelo administrativo para provocar
un cambio favorable y positivo en la empresa, y para que este cambio sea efectivo se
necesitan de elementos y estrategias que impulse y faciliten la adaptacion e

implementacion del modelo en la organizacion.

Existen 4 modelos Administrativos ampliamente conocidos que se han venido
aplicando desde el Principio de la Teoria Clasica de la Administracion fundada por

Henry Fayol, y estos son:

v" Modelo Autocratico: basado en el representante de la empresa quien tiene el

poder de dirigirla y de desplegar su estilo gerencial a toda la organizacion.

v" Modelo de Custodia: basado en las compensaciones econémicas que se le dan
a los trabajadores por su rendimiento y desempefio. Aqui la empresa debe

tener poder econdmico para aplicar este modelo.

v" Modelo de Apoyo: basado en la formacién de lideres a través de grupos de
trabajadores, a los cuales se los apoya en la consecucion de las tareas y se los

orienta al cumplimiento de sus metas, alineadas a las metas empresariales.

v Modelo Colegial: basado en formar un ambiente de comparfierismo entre la
direccién de la empresa y los trabajadores, a través de metodologias de

trabajo y mucha autodisciplina (Davis, 1999).
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Actualmente Polidistribuciones Técnicas S.A. desconoce el modelo administrativo
que implementa, pero de acuerdo a los estudios realizados en esta tesis se concluy6
que estaban aplicando el modelo Autocrético debido a que los gerentes tienden a
actuar segun consideran sin consultar a los colaboradores. Desde el punto de vista de
las autoras el modelo que aplicard la administracion a partir de la aprobacion del
presente estudio sera el modelo Colegial, que integrara a los empleados en forma
dindmica, debido a que trata de lograr en todos los niveles, un ambiente sano de
trabajo, donde el colaborador entienda lo que desea la cabeza principal de la empresa
y ambos trabajen hacia un mismo objetivo, acompafados de Técnicas, meétodos,

metodologias, procesos, estandares y mucha autodisciplina.

Aunque los modelos no solo pueden variar de una empresa a otra sino también
pueden variar dentro de los departamentos de una empresa, consideramos prudente

que solo se aplique un método para no crear confusion dentro de la organizacion.

La empresa Polidistribuciones Técnicas S.A. tomara la ventaja del modelo colegial
que entre otras cosas posibilita a producir cambios en los procesos de la empresa,

aplicar distintas herramientas y transformar la forma de trabajar del talento humanao.
Para adentrarse en este ultimo tema, los beneficios que se obtendran del modelo

administrativo implementado en la empresa, seran varios y se llegaran a ellos mediante

algunas actividades, tales como:

X/

¢ Reuniones de seguimiento y avance de trabajo con personal de

Polidistribuciones Técnicas S.A..

¢+ Establecimiento de controles en los diferentes procesos implementados.

+¢+ Planes de contingencia sugeridos a las areas en caso de problemas.

« Cronogramas de trabajo implementados con hitos y porcentaje de

cumplimiento.
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¢ Reuniones de seguimiento y atencion a los clientes externos de

Polidistribuciones Técnicas S.A.

Aunque no todos los modelos son faciles de implementar ya que no representan
muchas veces la situacion real en las empresas, y que ademas conlleva a muchos
gastos de recursos diversos, es necesario partir de ellos como base para crear el plan
empresarial estratégico, donde se defina el rumbo que la empresa seguird a largo
plazo. En ese punto es fundamental destacar la importancia que tienen los gerentes,
es necesario pensar en reconvertir primeramente al gerente o a los directivos de
Polidistribuciones Técnicas S.A., ya que tienen bajo su cargo un equipo dispuesto al
cambio y si no se sienten comprometidos con él, dicho cambio no se dara por efecto

de una resistencia pasiva.

2.1.2.1 Instrumentos Administrativos

El modelo colegial aplicado debe contar con el apoyo constante de los directivos de
la organizacion, los cuales aplicaran las 4 funciones clasicas de la administracion:
Planeacion, Organizacion, Direccion y Control, como instrumentos administrativos

en este modelo.

PLANEACION: Se realizara un planeamiento estratégico adecuado e integral del uso
de las competencias que tiene la empresa, definiendo como deben ser estas

mejoradas para garantizar que las operaciones se realicen de manera eficiente.

ORGANIZACION: Aqui se coordinara y ordenara el uso racional de los recursos,
principalmente el recurso humano, sobre el cual la empresa ya ha trabajado iniciando
un proceso de reingenieria administrativa. Principalmente se trabajard en aquellos
procesos que agregan valor a la empresa como el proceso comercial, que sera
considerado para ser redisefiado en esta etapa, definiendo claramente las lineas de
autoridad y sefialando la delegacion de control adecuada que asegure la obtencion de

metas y objetivos.
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DIRECCION: Se establecera y mantendréa en todos los niveles de la organizacion, la

unidad de mando, considerando el trabajo coordinado entre directivos y subalternos.

DELIMITACION DE RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES: Las
responsabilidades se encuentran delimitadas y mejoradas en las funciones que han
sido analizadas y redisefiadas para algunos puestos. Estas funciones se encuentran
escritas, detalladas y adecuadas para que cubran todos los aspectos importantes de las
funciones de cada cargo. Se limitara las funciones de los empleados en estos niveles,

de tal forma que exista independencia entre ellos.

CONTROL: En coordinacién con la direccion se supervisara todas las actividades
sugeridas en el plan, y se dejara por escrito los procedimientos de operacién que
aseguren el control y registro oportuno de las actividades administrativas.

Se establecerd y mantendran lineas reciprocas de comunicacion a todo nivel.

2.1.3 Planeacidn estratégica

Para la presente tesis la planificacion estratégica a la que se adapta
Polidistribuciones Técnicas S.A. se refiere a la capacidad de observacion que
desarrollara y de anticipacion frente a desafios y oportunidades que se generan, tanto
de las condiciones externas a una organizacion, como de su realidad interna, como

ambas fuentes de cambio son dindmicas, este proceso también resultara dinamico.

El personal que labora en la empresa Polidistribuciones Técnicas S.A. conoce que la
planificacion estratégica debe ser entendida como un proceso participativo, que no va
a resolver todas las incertidumbres, pero que permitira trazar una linea de propdésitos

para actuar en consecuencia.

Basicamente el plan estratégico se debe caracterizar por ser cuantitativo,

manifiesto y temporal.

e Cuantitativo: Indica los objetivos numéricos de la compafiia.
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e Manifiesto: Especifica unas politicasy unas lineas de actuacién para

conseguir esos objetivos.

e Temporal: Establece unos intervalos de tiempo, concretos y explicitos, que
deben ser cumplidos por la organizacion para que la puesta en practica

del plan sea exitosa.

En el caso concreto de unaempresacomercial como lo es Polidistribuciones

Técnicas S.A., el plan estratégico debe definir al menos los siguientes puntos:

v" Las acciones estratégicas para definir la mision y vision de la empresa, pues

constituyen la razon para la cual fue creada la distribuidora.

v' El andlisis que permite indagar en relacion a factores tanto externos como
internos que puedan impactar bien sea en forma positiva o negativa, a los

objetivos y metas de la distribuidora en general.

v Un diagnéstico acerca de los cambios en la organizacion y en la estructura.

v Ladeterminacion de los principales objetivos de la empresa.

v' El desarrollo y mantenimiento en el tiempo de un “ajuste estratégico” de

acuerdo a las metas y capacidades de la empresa.

Las actividades que se han realizado para disefiar la Planificacion Estratégica de
Polidistribuciones Técnicas S.A. que es parte del Modelo Administrativo, se detallan

en los siguientes pasos:

Paso 1: Analisis del Macro y Micro Ambiente: analisis PEST: politico, econémico,
social y Tecnoldgico.
Paso 2: Matriz de Probabilidad y Ocurrencias: en base al analisis PEST

Paso 3: Determinacion de Fortalezas y Debilidades: con su grado de ocurrencia
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Paso 4: Estrategias derivadas del Analisis FODA: Matriz FODA.

Paso 5: Analisis del mercado y competencia del modelo de las 5 fuerzas.

Paso 6: Matrices de las Oportunidades con los “StakeHolders”: Clientes,
Proveedores, Accionistas y Empleados.

Paso 7: Determinacion del Cuadro estratégico actual y consecuente con su propuesta
de valor.

Paso 8: Definicion del Océano Azul y perfiles de clientes.

Paso 9: Matriz de 4 acciones y determinacion del Cuadro estratégico actual después
del Océano azul.

Paso 10: Definicion de la Mision y Vision de la distribuidora.

Paso 11: Matriz de Temas Estratégicos

Paso 12: Cuadro de Valores Organizacionales

Paso 13: Mapa Estratégico

Paso 14: Indicadores Claves de Proceso (KPI)

Los pasos descritos hasta aqui expresan los momentos y las acciones decisivas que
los administradores de una empresa, en este caso de Polidistribuciones Técnicas
S.A., deben considerar cuando se enfrentan a la necesidad de pensar
estratégicamente y de otorgar planes de largo plazo para sus compafiias u

organizaciones.

2.1.3.1 Balance ScoreCard

Parte fundamental de la planeacidn estratégica que se incluye en la propuesta de
Modelo administrativo para la empresa Polidistribuciones Técnicas es la
implementacion del Balance Scorecard, considerado como un conjunto de medidas
que ayudara a la administracion a monitorear si las acciones a tomar a corto y largo

plazo son las correctas para alcanzar los objetivos estratégicos.
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De acuerdo a Kaplan y Norton (2000), EI BSC es la representacion en una estructura
coherente, de la estrategia del negocio a través de objetivos claramente encadenados
entre si, medidos con los indicadores de desempefio, sujetos al logro de unos
compromisos (metas) determinados y respaldados por un conjunto de iniciativas o

proyectos.

El Balance Scorecard es un sistema estratégico de gestion que a través de los
indicadores en el cuadro de mando integral, ayudaran a controlar los avances
competitivos de la empresa, Se establecen no solo para captar la atencion de los
administradores de Polidistribuciones Técnicas S.A. sino que estos dirijan sus
esfuerzos junto con la de los empleados para la consecucion de los objetivos
planteados en la organizacion, es decir que actia como un termometro que a mide los

niveles de desempefio en las distintas areas de la empresa (Ballve, 2002).

Dentro de la aplicacion del Balance Scorecard se deben considerar 4 pilares que
seran las bases fundamentales para que la planeacion estratégica que forma parte del
modelo administrativo consiga no solo la correcta aplicacién sino que se alcancen los
objetivos propuestos por la direccion de la empresa, estos pilares se los denomina

“Perspectivas” y serdn las que agrupen a los indicadores clasificandolos en:

e Perspectiva financiera.- las finanzas representan el final del proceso por lo
que es la que revela el resultado de la gestion y determinara si las acciones
tomadas ayudaron o no al crecimiento y a la productividad de
Polidistribuciones Técnicas.

e Perspectiva de clientes.- Enfoca el trabajo hacia la satisfaccion, fidelidad,
retencién, adquisicion de los segmentos que se ha decidido atender, es la
propuesta de valor al producto sea esta por funcionalidad, tiempo, calidad,
precio, etc.

e Perspectivas de procesos internos.- Permitird identificar nuevos procesos en
los que Polidistribuciones Técnicas va a sobresalir, sea por mejorar calidad,

tiempo, o0 costos.
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e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.- La importadora considerara
potenciar su infraestructura en personal, procedimientos, motivacion para

alcanzar sus objetivos estratégicos (Kaplan, Norton, 2000).

Identificadas las perspectivas, se clasificaran los indicadores en esos grupos de
acuerdo a su naturaleza, teniendo presente que son los indicadores los que serviran
para medir la relacion entre las varialbles cualitativas o cuatitativas, permitiendo
observar la situacion y las tendencias de cambio generadas por las decisiones que la
administracion de Polidistribuciones Técnicas tomo para alcanzar sus objetivos

estratégicos (Beltran, 2001).

En Polidistribuciones Técnicas S.A. los indicadores mediran los signos vitales del
desempefio organizacional, tales como: la calidad, el logro de los objetivos o el

aprovechamiento de recursos, lo cual representan indicadores claves de medicion
(kpi).

Los indicadores de rendimiento clave son eslabones perdidos entre el trabajo
planteado y la realidad de aplicar medidas de desempefio en una empresa (Parmenter,
2007).

2.1.4 Reingenieria

La Reingenieria no es mas que una herramienta para mejorar ciertos procesos
criticos que afectan a la empresa. Empezar desde cero es un significado corto de lo
que es hacer reingenieria, no significa reparar lo que ya existe ni hacer cambios que
dejan intacto el fondo del problema, tampoco se trata de hacer arreglos en un sistema
que ya existe para que funcione mejor. Reingenieria significa abandonar
procedimientos definidos desde hace mucho tiempo y examinar otra vez
desprevenidamente, el trabajo que se requiere hacer para crear el producto o servicio

de una empresa nuevamente.
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Polidistribuciones Técnicas S.A. es una empresa que ya se encuentra implementando
la reingenieria administrativa en algunos procesos, y la metodologia que seguiremos

para continuar con este cambio se basa en los siguientes pasos:

1. Seleccionar el proceso al cual se le aplicara reingenieria: considerando aquel
que al ser modificado afecte significativamente a la empresa.

2. Definir el resultado esperado por el proceso: de este dependera saber que el
proceso estd funcionando correctamente.

3. Conocer cémo funciona el proceso: se recolecta toda la informacion posible
para comprender claramente el funcionamiento del proceso, y si es necesario,
se diagrama graficamente para una mejor comprension.

4. Aplicar la reingenieria: una vez que se tiene la comprension total del proceso
a modificar, se hace el cambio requerido y se identifican las brechas del
proceso anterior con el actual.

5. Detectar acciones criticas del proceso: son los puntos focales, que si fallan, el
proceso no funcionara correctamente, caso contrario, si estan ejecutandose
bien, el proceso arrojara los valores esperados. De estos puntos focales se
pueden elegir indicadores de gestion que muestren el comportamiento del
proceso.

6. Detectar los responsables del proceso: usuarios criticos con responsabilidades
y funciones.

7. Ejecucion del proceso: comienza a funcionar ya redisefiado por un periodo de
tiempo, que permita controlar su comportamiento o aplicar mejoras continas

en caso de ser necesario.

2.1.5 Gestidn por procesos.

Todas las organizaciones estan orientadas a la excelencia gestionan las actividades
en términos de procesos. Dichos procesos deberan aportar mas valor a los
involucrados, sean estos empleados, proveedores o clientes, asi como a otros grupos
de interés en la empresa, por lo que deberan estar alineados con la mision, estrategia

y objetivos estratégicos de la misma.
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Siendo asi, se puede entender que la organizacion como un conjunto de procesos
disefiados y puestos en marcha desde la vision externa, es decir, partiendo de la
identificacion de las diferentes necesidades y expectativas, atendiendo a los
diferentes grupos de participantes, las que se deben satisfacer en el marco del
ejercicio de los principios de legalidad, eficacia, eficiencia y calidad del servicio en

la actuacion administrativa derivada de sus funciones

Las normas 1SO 9000 define a los procesos como el conjunto de actividades
mutuamente relacionadas o que interactian, las cuales transforman elementos de
entrada en resultados. En un lenguaje mas sencillo es la secuencia ordenada de
actividades repetitivas cuyo producto tiene valor intrinseco para su usuario o cliente.

Entendiéndose como valor todo aquello que se aprecia o se estima.

Por lo expuesto, es necesario fijar las siguientes caracteristicas que ayuden a la
aplicacion de la gestion por procesos como parte del disefio del Modelo

Administrativo a implementarse:

= Estan orientados a obtener resultados

= Crear valor para los involucrados

= Dar respuesta a la mision de la organizacién

= Muestran como se organizan los flujos de informacion, documentos y
materiales.

= Permiten la mejora continua, al disponer de un sistema de indicadores que

posibilitan el seguimiento del rendimiento del proceso (Herrera, 2004).

Es entonces necesario para la presente tesis exponer las ventajas de la aplicacion de
la gestion de procesos en la empresa Polidistribuciones Técnicas, las cuales serian:

= Se fundamenta en trabajo en equipo, permitiendo hacer realidad la gestién
participativa.

= Busca la eficiencia global (empresa) y no solo la eficiencia local
(departamento).

= Permite desplegar la estrategia corporativa mediante un esquema de Procesos

clave que ayudaran la gestion de la empresa (Pérez, 2010).
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Las fases de la gestion de procesos a seguir por la empresa son:

Ciclo 1.- Desde la estrategia

o Incorporar la gestion de procesos

Ciclo 2.- Modelamiento visual
o Disefiar mata de procesos
o Representar procesos

Ciclo 3.- Intervenir procesos
o Gestion estratégica de procesos
= Mejorar procesos
= Redisefiar procesos

o Formalizar procesos

Ciclo 4.- Durante la vida util
o Controlar procesos

o Mejora continua de procesos (Bravo, 2012)

2.2 Marco Conceptual

Para la presente tesis es necesario conocer conceptos relacionados con el tema
planteado, lo que guiara a la elaboracion del presente tema a la consecucién de sus
objetivos. Para ello se presentan a continuacion diversos planteamientos tedricos

necesarios para el entendimiento del tema a tratar.

Actividad.- Es la agrupacion de tareas dentro de un procedimiento, para facilitar su
gestion. La secuencia ordenada de actividades da como resultado un subproceso o un
proceso. Normalmente, es desarrollada por un mismo departamento o unidad

administrativa.
Cadena de valor.- Enfoque que visualiza a una empresa como una cadena de

actividades para transformar la entrada de materiales en productos que los clientes

valoran.
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Calidad.- Totalidad de los rasgos y caracteristicas de un producto o servicio que se

relacionan con su capacidad para satisfacer determinadas necesidades.

Creacidn de valor.- Maximizacion del rendimiento a largo plazo de inversion de los

accionistas.

Enfoque basado en Procesos.- El resultado deseado se alcanza mas eficientemente

cuando las actividades y los recursos relacionados se gestionan como un proceso.

Enfoque hacia la Toma de Decisiones.- Las decisiones eficaces se basan en el
analisis de los datos y la informacion.

Enfoque del Sistema hacia la Gestion.- Identificar, entender y gestionar los
procesos interrelacionados como un sistema que contribuye a la eficacia y eficiencia

de una organizacion en el logro de sus objetivos.

Empresa.- Organizacion de una actividad econdmica que retne los elementos de
capital y trabajo para orientar sus relaciones hacia la producciéon de bienes y/o

servicios para el mercado.

Equipo de trabajo.- Conjunto de personas que interactdan entre si con la finalidad
de cumplir con una funcién, encontrar soluciones a problemas concretos o desarrollar

ideas para mejorar el desempefio de una organizacion.

Estrategia.- Principios y rutas fundamentales que deben orientar el proceso
administrativo para alcanzar los objetivos propuestos. Definicion de los objetivos de
una empresa y adopcion de los cursos de accion y asignacion de los recursos

necesarios para alcanzarlos.

Flujograma.- .Es una representacién grafica de la secuencia ordenada de las

actividades que se desarrollan dentro de un proceso.
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Gestion por procesos.- Un modelo de gestion que entiende a la organizacién como
un conjunto de procesos globales orientados a la consecucién de la calidad total y a
la satisfaccion del cliente

Incertidumbre.- Condicion que se toma en el proceso de toma de decisiones,
producto de factores imprevisibles o falta de informacion para determinar la
probabilidad de que ocurran determinados hechos.

Indicador.- Dimensidon utilizada para medir los resultados efectivamente objetivos
en la ejecucion de un programa, proyecto o actividad. Unidad de medida que se

establece para precisar el avance en el desarrollo de una funcion.

Jerarquia.- Orden de precedencia establecido entre los integrantes de una

organizacion, derivado de la distribucion de autoridad y responsabilidad.

Mejora Continua.- La mejora continua en el desempefio global de la organizacién

deberia ser un objetivo permanente de ésta.

Manual de funciones.- Conjunto de actividades asignadas a cada una de las
unidades administrativas que integran una institucion, que se definen a partir del
ordenamiento que la crea. Grupo de actividades afines necesarias para alcanzar los

objetivos de una institucion.

Mapa de procesos.- Es una representacion esquematizada de los grandes procesos
que conforman una organizacién. Normalmente, en el mapa de procesos figuran los
procesos clasificados por su finalidad: estratégicos, clave u operativos y de apoyo o0

soporte.

Metodologia.- Disposicion logica de los pasos tendientes a conocer y resolver
problemas o instrumentar estudios por medio de un analisis fundamentado en un
método.

Mision.- Premisa fundamental que orienta a una organizacion hacia lo que aspira y

puede ser.
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Modelo Administrativo.- El proceso mediante el cual un dérgano administrativo
adopta decisiones sobre las pretensiones formuladas por los ciudadanos o sobre las
prestaciones o0 servicios cuya satisfaccion o tutela tienen comendadas dicho 6rgano.
A tal efecto, el modelo administrativo consta de al menos las siguientes tres fases:
iniciacion, instruccion y finalizacion. De esta forma se entendera por fases dentro del
modelo administrativo el conjunto de tramites caracterizados por ser consecutivos y

responder a una misma finalidad en el circuito de tramitacion

Nivel jerarquico.- elemento de una estructura que comprende todas las unidades que

tienen un rango o autoridad y responsabilidad analoga, independiente de su funcion.

Objetivo.- Proposito o fin que se pretende alcanzar con la realizacion de una

operacion, actividad, procedimiento o funcion.

Organizacion.- Unidad social constituida en forma liberada con fines y objetivos
predeterminados sobre una base de actuacion de cierta permanencia que se rige por
un orden normativo y se estructura alrededor de centros de poder y de decisién
internos y externos, que regulan y controlan su operacion para encaminarla al

cumplimiento de sus objetivos.

Planificar.- Consiste en analizar, identificar areas de mejora, establecer metas,

objetivos y métodos para alcanzarlos y elaborar un plan de accion para la mejora.

Planeacion estratégica.- Esfuerzo sistematico formal para establecer una mision,
definir metas, analizar el ambiente externo para identificar oportunidades y
amenazas, asi como el analisis del ambiente interno para precisar fortalezas y
debilidades para la formulacion e implementacion de estrategias para que una

organizacion alcance sus objetivos en forma 6ptima.

Procedimiento.- Forma especifica de llevar a cabo un proceso, subproceso o
actividad. De forma generalizada, los procedimientos se describen en documentos a
modo de manual, que contienen el objeto y su campo de aplicacion; que debe hacerse
y quién debe hacerlo; cuando, donde y como se debe llevard cabo; qué materiales,

equipos y documentos deben utilizarse y cdémo debe controlarse y registrarse.
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Proceso.- conjunto de actividades interrelacionadas con insumos y rendimientos

prescritos, que atraviesan los limites funcionales de una organizacion.

Procesos Estratégicos.- Son aquellos que estan relacionados con la definicién y el
control de los objetivos de la organizacion, su planificacion y estrategia, definicién
de la mision, vision y valores. En su gestion interviene directamente el equipo

directivo.

Procesos Operativos 0 Procesos de Servicios.- Son aquellos que permiten el
desarrollo de la planificacion y estrategia de la organizacion, y que afiaden valor para

el ciudadano o inciden directamente en su satisfaccion.

Procesos de Soporte o de Apoyo.- Facilitan el desarrollo de las actividades que

integran los procesos clave, y generan valor afiadido al cliente interno.

Reingenieria de procesos.- Es una revision fundamental y un redisefio radical de los
procesos clave que transforma el modo de trabajar de una organizacion,
consiguiendo grandes mejoras en: coste, calidad, flexibilidad, servicio y rapidez.

Simplificacion de procesos.- Consiste en la mejora continua e incremental de los

procesos.

Sistema.- El conjunto de procesos que tienen por finalidad la consecucion de un

objetivo comun.

Subprocesos.- Son partes bien definidas en un proceso. Su identificacion puede
resultar atil para aislar los problemas que pueden presentarse y posibilitar diferentes

tratamientos dentro de un mismo proceso.

Tarea.- Es la parte mas pequefia en la que se puede descomponer una actividad. Si
bien un proceso puede comprenderse correctamente sin necesidad de bajar a este
nivel de detalle, la desagregacion a nivel de tarea permitira la asignacion especifica e
indiscutible de las mismas a personas concretas, evitando dilucion de

responsabilidades.
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Valores.- Preceptos y convicciones que tiene un individuo u organizacion producto

de su formacion, educacion, principios y actitud.

Variables.- Concepto utilizado para identificar los factores o elementos que
intervienen en un proceso, sistema, funcion, actividad u operacion de cualquier

naturaleza.

Ventaja Competitiva.- Rentabilidad mayor que una empresa tiene con respecto a la

rentabilidad promedio de todas las empresas de su industria.
Vision.- Percepcion de la realidad y de las oportunidades a las que puede acceder una

persona o empresa. Capacidad de detectar e inferir informacion del medio ambiente

para ubicar un nicho o posicion de mercado factible de desarrollar.
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CAPITULO 11l

INVESTIGACION

3.1 Poblacion
La Poblacién objetivo lo constituye la empresa POLIDISTRIBUCIONES
TECNICAS, S.A. que es el motivo de estudio para la presente tesis y que debido al

personal reducido con el que cuenta se lo considero en su totalidad.

3.2 Muestra

Se trabajé con muestra en lo relacionado a los clientes de la empresa, los mismos que
estan ubicados en varias partes del territorio nacional El tipo de muestreo escogido
para la ejecucion de esta investigacién con una poblacion de ingresos econémicos
medio-alto los que nos permitird obtener datos concretos y confiables, y para efectos

de nuestro plan la muestra la componen los clientes de la empresa

3.2.1 Muestra de los Empleados
Debido a que el nimero de empleados administrativos y de ventas en la empresa es
de 11 personas, se realizaran las encuestas y entrevistas a todos ellos.

A continuacion se detalla los resultados de las encuestas realizadas a los empleados

de la empresa:
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ENCUESTA PARA LOS EMPLEADQOS

1.- ;Conoce usted lo que significa un Modelo Administrativo?

Respuesta Empleados %
Si 4 25%
No 12 75%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 1: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 1

Encuesta empleados

mSi

m No

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De los 16 empleados, 12 de ellos que representan el 75% del total de empleados
desconoce lo que significa un Modelo Administrativo a diferencia del 25% de los
mismos que si saben lo que significa, pero esto es un porcentaje minimo en relacion
a todo el personal pues representa a 4 empleados.
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2.- ¢Cuenta su empresa con un Modelo Administrativo que sirva de guia para

desarrollar los procesos internos que estan a su cargo?

Respuesta Empleados %
Si 2 12,5%
No 14 87,5%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 2: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 2

Encuesta empleados

mSj
m No

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS
El 88% de los empleados que tiene la empresa Polidistribuciones Técnicas indica que

no existe dentro de la empresa un modelo que los ayude a realizar sus procesos

internos, el 12% de los mismo asegura que si lo posee.

3.- ¢ Considera Importante desarrollar un Modelo Administrativo para lograr el éxito
gerencial en la empresa?
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Equivalencia Calificacion Empleados %
5 Completamente de acuerdo 8 50%
4 De acuerdo 6 38%
3 Indiferente 2 13%

2 En desacuerdo 0%

1 Totalmente en desacuerdo 0%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 3: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 3

Encuesta empleados

0% 0%

13%

B Completamente de

acuerdo

M De acuerdo

Indiferente

M En desacuerdo

B Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas

Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De acuerdo a los resultados el 50% esta de completamente de acuerdo en que para

desenvolvimiento de sus actividades? (funciones)

44

y el 13% le es indiferente la aplicacion de Modelo Administrativo.

lograr el éxito gerencial se desarrolle un Modelo Administrativo que guiara la
realizacion de sus actividades, el 37% de los empleados también apoyaria la gestion,

4.- ;Cree usted adecuado disponer de una guia especializada que contribuya al




Equivalencia Calificacion Empleados %
5 Completamente de acuerdo 6 38%
4 De acuerdo 8 50%
3 Indiferente 2 13%

2 En desacuerdo 0%

1 Totalmente en desacuerdo 0%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 4: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 4

Encuesta empleados

0% 0%

B Completamente de

13% acuerdo

M De acuerdo

Indiferente

B En desacuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De acuerdo a los resultados, el 50% de los empleados esta de acuerdo en disponer de
una guia especializada que contribuya al desenvolvimiento de sus actividades, el
37% esta completamente de acuerdo y el 13% le es indiferente, lo que significa que
para la implementacion del Modelo Administrativo se contara con el respaldo de la
mayoria de los empleados.

5.- ¢ Esta usted dispuesto a brindar su apoyo para ejecutar un modelo administrativo,
sujetandose a los cambios que esta podria ocasionar?
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Equivalencia Calificacion Empleados %
5 Completamente de acuerdo 5 31%
4 De acuerdo 6 38%
3 Indiferente 2 13%
2 En desacuerdo 2 13%

1 Totalmente en desacuerdo 1 6%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 5: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 5

Encuesta empleados

B Completamente de
acuerdo

H De acuerdo
Indiferente

M En desacuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta se puede evidenciar que el
37% de los empleados estd dispuesto a brindar su apoyo para que se ejecute un
modelo administrativo, seguido del 31% que estd completamente de acuerdo, lo que
representa la mayoria de los empleados frente al 32% al que no est4 de acuerdo o le
es indiferente el cambio que se pueda realizar.
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6.- ¢Es usted informado sobre los resultados que obtiene la empresa de forma

periodica?

Respuesta Empleados %
Si 10 63%
no 6 38%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 6: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 6

Encuesta empleados

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas

Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

Por los resultados obtenidos se puede apreciar que el 62% de los empleados es
informado sobre los resultados de la empresa en forma periddica, que esta

relacionado con el personal de ventas, el 38% indica que no lo es siendo estos el

personal administrativo.
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7.- ;Considera usted que las labores que realiza dentro de la empresa estan acorde al
puesto que desempefia?

Equivalencia Calificacion Empleados %
Completamente de
5 acuerdo 4 25%
4 De acuerdo 6 38%
3 Indiferente 0%
2 En desacuerdo 4 25%
1 Totalmente en desacuerdo 2 13%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 7: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 7

Encuesta empleados

B Completamente de
acuerdo

H De acuerdo

 Indiferente

M En desacuerdo

® Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

El 37% de los encuestados indica que las labores que realiza estan acorde al puesto
que desempefian seguido por el 25% que esta completamente de acuerdo, lo que
representa mas de la mitad de los empleados (63%) frente al 38% que indica que no
realiza labores de acuerdo al puesto que desempefa.
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8.- Cuenta usted con espacio suficiente para desarrollar sus actividades laborales

cotidianas?
Equivalencia Calificacion Empleados %
Completamente de
5 acuerdo 4 25%
4 De acuerdo 3 19%
3 Indiferente 9 56%
2 En desacuerdo 0%
1 Totalmente en desacuerdo 0%
Total encuestados 16 100%

GRAFICO No. 8: ENCUESTA A EMPLEADOS PREGUNTA 8

Encuesta empleados

0% 0%
B Completamente de
acuerdo

M De acuerdo

Indiferente
56%
B En desacuerdo

M Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Empleados de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

En esta pregunta ninguno de los empleados indica que no cuenta con espacio para
laborar, lo que significa que tanto el personal administrativo como el de ventas esta
conforme con su lugar de trabajo, pues aunque el 56% le es indiferente seguramente

por ser personal de ventas, el 34% opina que no tienen inconvenientes.
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3.2.2 Muestra de los clientes

El nimero de clientes a nivel nacional que se consideran recurrentes es de alrededor
de 300, los que adquieren mas productos dependiendo de las estaciones del afio que

tiene nuestro pais.
Desde los meses de diciembre hasta abril que se considera temporada de invierno, el

nivel de ventas se eleva debido a que es la temporada en que el sector productivo

prepara los terrenos que van a cosechar en los siguientes meses.

Caélculo de la muestra en temporada Alta

N | Poblacion 300

Z | Nivel de confianza 95%=0.975

e | Error estandar 5%

p | Porcentaje de probabilidad de que compre en la empresa. 70%

g | Porcentaje de probabilidad de que no compre en la 30%
empresa

Férmula

F‘_ NZ?p(1—p)
~ (N—1)e?+Z%(1—p)

Error estandar=e=5%y Z = 95%
La mitad de alfa es 0.025 % =1 —0.025 = 0.975
n= 300 (0.975)2*0.85(1-0.85) = 36,36 = n=41,85

(300 — 1) (0.05)2 + (0.975)2 (0.85)(0.15) 0,87

Para obtener los datos de la muestra de los clientes se realizd una encuesta que a

continuacion se detalla:
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ENCUESTA PARA LOS CLIENTES

1. ;C6mo conoci6 a la empresa POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS?

Medios Clientes
Radio
Television
Internet 2

Prensa o Revistas
Amigos, Colegas o

contactos 26
Vendedor 14
Total 42

GRAFICO No. 9: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 1

Medios

0% 0% g,

W Radio

H Television

M Internet

B Prensa o Revistas

B Amigos, Colegas o
contactos

® Vendedor

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De acuerdo al analisis de la encuesta realizada, el 62% de los clientes indican que
conocieron a la empresa a través de amigos, colegas o contactos, el 33% indico que
fue a través de algun vendedor de la distribuidora y el 5% por internet, lo que
demuestra la falta de publicidad y promocién que tiene la empresa para darse a

conocer.
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2. ¢Cuanto tiempo lleva utilizado los
POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS?

productos de la empresa

Tiempo

Clientes

De uno a tres meses

1

De tres a un afio

Entre un afio a tres afios

14

Mas de tres afios

20

Total

42

GRAFICO No. 10: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 2

2%

Tiempo de consumo de productos

m De uno a tres meses
m De tres a un afio
m Entre un afio a tres afios

m Mas de tres afios

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

Al preguntar al cliente sobre la antigiiedad que tiene en la empresa, se puede

interpretar que el 48% de los encuestados lo es por mas de tres afios, seguido del

33% de los clientes que esta entre uno y tres afios y el 17% ha ingresado a la cartera

de la empresa en el altimo afio, solo el 2% de estos ha ingresado en los Gltimos tres

meses.
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3. ¢Con qué frecuencia utiliza los productos de la empresa POLIDISTRIBUCIONES
TECNICAS?

Frecuencia Clientes

Mas de una vez al mes

Una vez al mes 9
Una vez cada trimestre 13
Una vez cada semestre 18
Una vez al afio 2
Otro

Total 42

GRAFICO No. 11: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 3

Frecuencia de compra de clientes

0% 0%

B M3s de una vez al mes
M Una vez al mes
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M Una vez cada semestre
® Una vez al aio

m Otro

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

De los clientes encuestados tenemos como resultado que la mayor frecuencia con
que los clientes compran es una vez cada semestre que representa el 43% de los
encuestados, seguido del 31% que adquiere productos cada trimestre, el 21% una vez

al mes y el 5% de los clientes lo hace una vez al afio debido a los ciclos del producto
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4. Por favor, indiquenos ¢su grado de satisfaccion general con la empresa
POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS?

Grado de satisfaccion Clientes
Completamente Insatisfecho
Insatisfecho

Indiferente 5
Satisfecho 21
Completamente Satisfecho 16
Total 42

GRAFICO No. 12: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 4

Grado de satisfaccion de clientes
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Insatisfecho
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B Satisfecho

E Completamente
Satisfecho

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

El 50% de los clientes encuestados indica que si esta satisfecho con la atencion
general de Polidistribuciones Técnicas, el 38% estd completamente satisfecho y el
12% de los encuestados le es indiferente la atencién que pueden recibir de la

empresa.

54



5. Por favor, valore del 1 al 5 (donde 1 es pobre y 5 es excelente) el servicio post
venta de POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS.

Atributos 1 2 3 4 5 Total
Servicio post-venta. 2 6 27 7 42

GRAFICO No. 13: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 5

Servicio post-venta.

0%

ml
m2
m3
m4

m5

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

El 64% de los clientes encuestados indica que el grado de satisfaccion que tiene en el
servicio post-venta es aceptable, el 17% manifiesta que estda completamente
satisfecho con el servicio, el 14% indica que le es indiferente la y el 5% que esta un

poco insatisfecho con este adicional que proporciona la empresa
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6. Por favor, valore del 1 al 5 (donde 1 es pobre y 5 es excelente) la relacion calidad
- precio de los productos de POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS

Atributos 1 2 3 4 5 Total

Relacion calidad- precio 3 3 7 16 13 42

GRAFICO No. 14: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 6

Relacion calidad- precio

ml1
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Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

El 38% de los encuestados indica que esta satisfecho con la calidad del producto y su
precio, el 31% de los encuestados estd completamente de acuerdo con el precio que
paga por la calidad del producto, el 17% de los clientes indica que le es indiferente

mientras que el 14% opina que no esta de acuerdo con el precio que paga
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7. ¢Comprara usted algin PRODUCTO
POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS?

de nuevo que le

Respuestas

Clientes

Seguro que si

11

Probablemente si

17

Puede que si, puede que no

10

Probablemente no

4

Seguro que no

Total

42

GRAFICO No. 15: ENCUESTA A CLIENTES PREGUNTA 7
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productos nuevos
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Puede que si, puede que
no

B Probablemente no

m Seguro que no

Fuente: Clientes de Polidistribuciones Técnicas
Elaborado: Las Autoras

ANALISIS

El 40% de los clientes indica que es probable que adquiera productos nuevos en la

empresa, el 26% estd seguro de que si lo haria, mientras que el 24% de los

encuestados no esta seguro de comprar nuevamente, frente al 10% de los clientes que

asegura no comprara productos nuevos en la empresa
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3.3 Antecedentes de la Empresa

POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS S.A. cuyo nombre comercial es Polidist S.A.,
es una empresa fundada con capital ecuatoriano en el afio de 1998, dedicada a la
importacion, comercializacion y distribucion de productos agropecuarios, acuicolas,
apicolas y avicolas, cuya labor se desarrolla exitosamente en el mercado ecuatoriano

en la region costa.

La empresa esta ubicada en el kilémetro 12 % via Daule en el Parque California 2
bodega  G-22, fue constituida con tres accionistas que  son
el Dr. Willy Gonzalez, el Dr. Walter Camacho y el Dr. Jorge Chavez este ultimo
actualmente desempefia la labor de Representante Legal de la compafiia en calidad
de Gerente General. Los 3 accionistas rotan en el puesto de la Gerencia General cada
5 afios.

La empresa comenzé con un capital social de $800, y posee activos como bodegas y
haciendas de sembrios. Actualmente estd constituida por 11 trabajadores: 6
administrativos y 5 vendedores, sus clientes lo conforman empresas distribuidoras en
los diferentes sectores Yy el publico en general, principalmente en las provincias de

Guayas, Los Rios, Manabi y el Oro.

POLIDIST distribuye productos agricolas, productos veterinarios e insumos para el
sector acuicola, avicola y apicola. Los productos de la empresa estan respaldados por
certificaciones internacionales acreditadas por entidades certificadoras tales como
SGS.

Las certificaciones logradas por POLIDIST S.A. son:

»= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecologica, certificacién nimero 10119/04.11/1468-CO, producto BuenSuelo.

= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecoldgica, certificacion nimero 10119/04.11/1466-CO, producto Bacthon.

= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecoldgica, certificacion nimero 10119/04.11/1402-CO, producto Bigticon.

= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura

ecoldgica, certificacién nimero 10119/04.11/1471-CO, producto Micosplag.
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= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecoldgica, certificacion nimero 10119/04.11/1467-CO, producto Tricho-D.

» Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecologica, certificacion numero 10119/04.11/1469-CO, producto Digestor.

= Confirmacion de Compatibilidad para el uso de insumos en la agricultura
ecoldgica, certificacion nimero 10119/04.11/1470-CO, producto Biofungo.

= Certificacion I1SO 9001:2000 en la aplicacion de actividades en la
investigacion, desarrollo, produccion y comercializacion de productos de

biotecnologia para la produccion agricola sostenible.

POLIDIST importa productos exclusivos de empresas del exterior, tales como:
Laboratorios Microsules, que importa desde Uruguay productos para el sector
veterinario, Insumos Optivite que importa productos de control de bacterias para
animales domésticos desde Inglaterrra, y Quinabra que importa productos para el

sector agricola, produccién animal e industria alimenticia desde Brazil.

3.4 Situacién Actual de la Empresa

Polidistribuciones Técnicas S.A. cuenta con una estructura alineada de acuerdo a la
administracion  de sus directivos, y posee aproximadamente 16 trabajadores
laborando en la ciudad de Guayaquil, todos ellos distribuidos en los niveles del
organigrama desde sus niveles mas altos de representatividad en la Gerencia General,

hasta el nivel méas bajo de asistentes.

La actividad comercial de la empresa no descansa Yy permanentemente analiza
posibles relaciones de negocio con Proveedores nacionales y e internacionales.

El constante afan de Polidistribuciones Técnicas S.A. es mejorar el desempefio
interno de sus procesos administrativos, que permita la optimizacion de recursos y la

obtencion de més ingresos.
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El portafolio de productos que distribuye Polidistribuciones Técnicas S.A. esta

categorizado de la siguiente manera:

v Productos Agricolas:
= Biotecnoldgicos: tales como Bacthon SC, MicosPlag, Bio-Q SC,
entre otros
= Estimulantes Defensas: tal como Ecolife
= Abonos: tal como Abono Organik
v" Productos Veterinarios:
= Ganaderia: tales como lvermic, Doramic, Parasul es, entre otros
= Mascotas: tales como Anicedan, Amjigo Tabletas, entre otros
v" Productos Acuicolas:
= Mejoras de suelo: tal como Bio2-H
= Mejoras de agua: tal como Bio Aqua SC
» Vitaminas: tales como Vitmic C, Vitmic C Plus, entre otros
» Enfermedades: tales como Biocitro, Enromic P, entre otros
v" Insumos de Industria de Alimentos:
= Inhibidores de Hongos: tal como Xetoz
= Antibacteriales: tal como Salgard
= Promotor Natural: tal como Geniex

= Aglutinante: tal como AgquaBond

En los 14 afios de existencia Polidistribuciones Técnicas S.A. ha suministrado
productos a mas de 300 empresas distribuidas en casi todas las provincias del
Ecuador, y posee puntos de ventas en: Guayas Azuay, Bolivar, Cafar, Carchi,
Chimborazo, El Oro, Cotopaxi, Esmeraldas, Galapagos, Imbabura, Loja, Los Rios,
Manabi, Morona Santiago, Napo, Orellana, Pastaza, Pichincha, Santa Elena, Santo

Domingo de los Tsachilas, Sucumbios y Tungurahua.

Los ingresos que la empresa percibe son los provenientes de sus utilidades y
operaciones, por lo cual la empresa se maneja a través de sus propias percepciones.

La empresa se sustenta por la venta de sus productos y servicios:

v Productos: agricolas, veterinarios, acuicolas e insumos

v’ Servicios: de asesoria técnica en el uso e implementacion de productos
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Polidistribuciones Técnicas S.A. es una empresa consciente de la responsabilidad de
cuidar el medio ambiente, ya que la actividad de generar ventas en la empresa,
requiere de la utilizacion de vehiculos de combustién interna que producen gases
contaminantes. Por esta razon, la empresa desde el inicio de sus operaciones ha
creado cultivos forestales en la provincia de Manabi, donde actualmente posee un
predio rural sembrado con 30 hectareas de bosques, minimizando el impacto
ambiental de su gestion; la meta es alcanzar las 100 hectéreas de arboles sembrados.

En general los objetivos de Polidistribuciones Técnicas S.A. consisten en
consolidarse en el mercado local, incrementar su presencia internacional por medio
de nuevas relaciones o sociedades de negocio, fidelizar al cliente, y ofrecer altos
estandares de calidad en los productos y servicios, todo esto ayudados por la mejora

continua de sus procesos, y por la creacién estratégica de un Plan de Trabajo.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

Luego de realizar el diagnodstico en Polidistribuciones Técnicas S.A., se pudo

determinar que si hubiera un modelo administrativo que dirija la gestion de la

empresa, sustentado en una planeacion estratégica y gestion por procesos, todas las

acciones que emprenda la compafiia estarian coordinadamente encaminadas a

conseguir metas exitosas, y, aquellos procesos tales como: ventas o bodega al

funcionar de manera méas optima, agregarian valor a la empresa cumpliendo con los

resultados que se necesitan.

Los responsables directos del cumplimiento de las normativas seran todos los

integrantes de la organizacion, encabezados por el gerente general; garantizando de

esta manera la eficiencia total de las actividades.

La propuesta desarrollada esta contenida en dos partes:

Parte | Planeacion Estratégica.

>

vV V V V V

Definicion del negocio.

Anélisis PEST de la distribuidora.

Creacion de la Matriz de Probabilidad y Difusion.

Estrategias derivadas del Anélisis FODA.

Analisis del mercado y competencia del modelo de las 5 fuerzas.

Matrices de las Oportunidades con los “StakeHolders™:

Proveedores, Accionistas y Empleados.
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» Determinacion del Cuadro estratégico actual y consecuente con su propuesta
de valor.

» Definicion del Océano Azul.

Matriz de 4 acciones y Cuadro estratégico.

Definicion de la Mision y Vision de la distribuidora.

Matriz de Temas Estratégicos.

Cuadro de Valores Organizacionales.

Mapa Estratégico.

YV V. V VYV V

Indicadores Claves de Proceso (KPI).
Parte 11 Gestion por Procesos.

» Estructura Organica Funcional.

» Definicion de Funciones.

» Definicion de Procedimientos.
4.1 Planeacidn Estratégica
Definicion del Negocio
El giro del negocio de la empresa Polidistribuciones Técnicas consiste en la compra
y venta de Productos Agroveterinarios, cuyos clientes principales se ubican en el
sector productivo primario del pais, y que tiene como objetivo cubrir las necesidades
de sus clientes a través de la distribucion de farmacos y quimicos para el sector

agricola y pecuario.

La empresa importa lineas exclusivas de productos y los vende en el mercado local.
(Ver Anexo 2).

Andlisis PEST

La empresa ha sido analizada desde el punto de vista externo en cinco entornos:
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Analisis Econdmico

Cuando analizamos la situacion econémica del pais, percibimos que los precios de
nuestras importaciones y exportaciones no tienen incidencia en el mercado mundial,
y que una de las causas de la inestabilidad financiera se debe a las politicas
econdmicas que han sido implementadas en al pais, especialmente crediticias,

cambiarias y salariales.

De acuerdo al entorno econdémico del analisis PEST, la empresa esté relacionada con
tres aspectos que afectan su situacion financiera:

» Tasas de Regulacion Bancaria con afectacion a créditos comerciales

> Facilidades de crédito para Sector Agricola otorgadas por el BNF

» Crisis internacional que afecta al desarrollo del sector importador comercial

agropecuario

Anélisis Politico
Al analizar la situacion politica del pais es facil de identificar las situaciones adversas
gue mantienen las empresas debido a la inestabilidad politica interna, y a la sensible

relacion de comercio con otros paises.

De acuerdo al entorno politico del andlisis PEST, de entre las politicas de estado que
afectan a la empresa se encuentran las siguientes:

» Politicas de Estado Medio Ambientalistas

» Politicas de Estado para el sector agricola

» Politicas de Estado para el sector importador

Anélisis Socio Cultural

La situacion Socio Cultural del pais actualmente se ve afectada por la falta de
empleo, incremento de la inseguridad y delincuencia, crisis econémica, resultados
negativos en el presupuesto del estado, entre otros, que afectan la actividad comercial

de las empresas.

De acuerdo al entorno socio cultural del analisis PEST, se concluye que la empresa

se ve afectada por tres situaciones:
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» Migracion de personal operativo capacitado a otras empresas del mismo
Sector
» Migracion de la mano de obra agricola a la ciudad o al exterior

» Incremento del indice Riesgo Pais que afecta a la imagen comercial

Analisis Tecnolégico

El pais ha tenido un incremento en la implementacién de nueva tecnologia, que
soportan las diferentes actividades comerciales, industriales y de servicios, sin
embargo se analiza que las empresas dedicadas a estas actividades no poseen areas
de investigacion y desarrollo que alienten a las compafiias a innovar en tecnologia.
De acuerdo al entorno tecnoldgico del analisis PEST, la empresa se ve afectada en su
actividad por lo siguiente:

» Desarrollo Tecnolégico en controles Aduaneros

Anélisis Medio Ambiente
La tendencia actual de las empresas a nivel mundial es preservar el medio ambiente,
a través de leyes y politicas que resguarden y protejan la naturaleza en el entorno

donde desarrollan sus actividades

Debido a la naturaleza de los productos que comercializa Polidistribuciones
Técnicas, es necesario considerar que los articulos que distribuye deben regirse a
normas impuestas por el gobierno destinadas a la conservacién del medio ambiente.
(Ver Anexo 3).

De acuerdo al entorno del medio ambiente del analisis PEST, la empresa se ve
afectada en su actividad por lo siguiente:
» Cambios climaticos en areas Productivas

» Ubicacidon geogréfica del pais favorable para sector agropecuario

De acuerdo al analisis PEST concluimos que los factores con mayor repercusion para
la empresa son los siguientes:
» Cambios climéticos en areas Productivas

» Ubicacidn geogréfica del pais favorable para sector agropecuario
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» Crisis internacional que afecta al desarrollo sector importador comercial
agropecuario

» Migracion de la mano de obra agricola a la ciudad o al exterior

» Incremento del indice Riesgo Pais que afecta a la imagen comercial. (Ver
Anexo 4).

Matriz de Analisis FODA

Las estrategias derivadas del analisis FODA son las siguientes:
Combinacién Fortalezas con Oportunidades:
= Aprovechar los créditos para la adquisicion de farmacos agroveterinarios que
benefician al sector agricola
= Ampliar cobertura de mercado en lugares privilegiados ubicacion geogréafica
Combinacién Oportunidades con Debilidades:
= Realizar convenios con el MAGAP para capacitaciones en el sector
agropecuario
Combinacién Fortalezas con Amenazas:
» Dar capacitacién a los empleados para remunerarlos de acuerdo a sus
conocimientos para evitar la migracion de mano de obra
= Actualizar la plataforma tecnoldgica a través de un sistema completo de
informacion de clientes
Combinacion Debilidades con Amenazas:
= Mejorar la organizacién de la empresa con personal preparado y capacitado
para el puesto
= Establecer nuevos sistemas de comunicacion aprovechando las nuevas

tecnologias. (Ver Anexos 5y 6).

Analisis del Mercado y la Competencia del Modelo de las 5 fuerzas

Del analisis del mercado y de la competencia utilizando el modelo de las 5 fuerzas de

Potter se concluye lo siguiente:
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Fuerza: Nuevos Competidores
Situacion: Presencia nuevas importadores y distribuidores de productos
agroveterinarios.
Estrategias:
= Reorganizar la administracion y fortalecer el servicio postventa

= Reforzar imagen como empresa nacional

Fuerza: Poder Proveedores

Situacion:
= EI 65% de la compra a los Proveedores se realiza a crédito
= Proveedores no aceptan devolucién de mercaderias
= Distribucion de lineas exclusivas de productos

Estrategia:

= Convenios con empresas extranjeras para nuevas lineas de productos

Fuerza: Actuales Jugadores

Situacidn: la distribucion del mercado farmaco veterinario se divide de la siguiente

forma:
Polidistribuciones Técnicas s.a. 6%
Ecuaquimica 36%
Agripac 24%

Estrategias:
= Capacitar al personal de planta
= Fortalecer el marketing nacional
= Crear los manuales de procedimientos que ayuden a mejorar las funciones de
los trabajadores
» Priorizar los dos factores claves para la distribucion: precio, calidad y

servicio

Fuerza: Poder de Clientes
Situacion:
= Clientes conocen mas a la competencia por cobertura de mercado

= Clientes exigen mas Facilidades de pago
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Estrategia:
= Crear planes de marketing para posicionamiento de mercado
»= Implementar plataformas tecnoldgicas para cotizaciones y reservas de
productos en linea

= Mejorar los procesos: despacho, servicio, y cobranza (Ver Anexo 7).

Oportunidades con los StakeHolders

Del andlisis realizado entre los principales competidores del mercado vy

Polidistribuciones Técnicas, se concluye lo siguiente:

Segmento Clientes minoristas:
De acuerdo a las necesidades de los clientes para con la empresa se puede determinar
que el nivel de satisfaccion es medio alto en relacion con los competidores.

Para constancia de lo expuesto (Ver Anexo 8).

Segmento Clientes mayoristas:
Las necesidades de los clientes mayoristas para con la empresa radican
principalmente en tiempos de entrega y en formas de pago, que en comparacion con

las otras empresas del medio compiten en el mismo nivel medio alto. (Ver Anexo 8).

Segmento Accionistas:

Las principales necesidades de los accionistas para con la empresa son aquellas que
le generan utilidades sobre la inversion que realizaron en la organizacion, por lo cual
requieren informacidn que les permita conocer los resultados obtenidos. (Ver Anexo
10)

Segmento Proveedores:

La principal necesidad de los proveedores respecto a la empresa es el pago a tiempo
de los haberes ganados por la venta de productos. En comparacion con la
competencia nos encontramos en el mismo nivel de satisfaccion en cuanto al pago a
tiempo, sin embargo se encuentra en desventaja en cuanto a la definicién de politicas

gue ayuden a la comunicacion y resolucion de problemas. (Ver Anexo 11).

68



Segmento Empleados:

Del anélisis realizado se puede determinar que las necesidades de los empleados de
Polidistribuciones Técnicas son elevadas debido a que no se sienten protegidos ni
motivados laboralmente, no han alcanzado un desarrollo profesional acorde a las
exigencias de la empresa. Las necesidades de los trabajadores no estan alineadas a

los objetivos empresariales.

En comparacion con la competencia la empresa se encuentra en un nivel inferior que

debe mejorar. (Ver Anexo 12).

Propuesta de Valor

Analizando los factores de competencia de la industria se puede determinar que
Polidistribuciones Técnicas tiene ventaja competitiva en calidad del producto y en la
exclusividad de la distribucion de ciertos productos importados, por lo que el
mensaje de nuestra propuesta de valor es:

“Adquiere productos agroveterinarios de alta calidad con asesoria técnica
especializada”. (Ver Anexo 13).

Océano Azul

Luego de establecer el mercado en el que desarrolla su actividad comercial
Polidistribuciones técnicas e identificar a los clientes de acuerdo a la metodologia del
océano azul, concluimos en las siguientes estrategias:
Grupos estratégicos:
= Importar lineas de productos exclusivos en el medio, a fin de que los grupos
estratégicos adquieran estos productos en la empresa.
= Establecer acuerdos con grupos estratégicos para estandarizar politicas de
ventas y acordar precios.

Cadena de compradores:

69



Proponer a instituciones como ministerios y universidades acuerdos en la
compra de productos agroveterinarios, a fin de que los utilicen en los
proyectos institucionales.

Realizar planes de marketing que posicionen a la empresa en nuevos

segmentos de mercado. (Ver Anexo 14).

Matriz de las cuatro acciones y Cuadro estratégico

En base al andlisis del cuadro estratégico actual las competencias se clasifican en

cuatro acciones, que marcaran los pasos a seguir dentro de la empresa.

Incrementar

Crear

Ubicacién de zona geografica: se proyecta abarcar mas del mercado nacional
por medio de la contratacion de vendedores que incrementen las ventas de la
empresa.

Exclusividad en la distribucion de productos: conseguir nuevas negociaciones
con empresas proveedoras de farmacos agroveterinarios de prestigio
internacional.

Experiencia en el mercado: conseguir que los vendedores se conviertan en
asesores comerciales de los productos por medio de capacitacion.

Estructura organizacional: redisefiar los procesos del negocio cambiando el
organigrama, para conseguir la optimizacion de tiempos y recursos.

Calidad del producto: exigir la certificacion de calidad en normas ISO a las
empresas que califiquen para ser proveedores de Polidistribuciones técnicas,

lo cual garantizar la calidad del producto.

Paquetes promocionales: desarrollar promociones que sean atractivas a los
clientes que garanticen la fidelidad del cliente a través de la recompra de los
productos.

Certificaciones de calidad: encaminar a la empresa en la implementacion de
un sistema de gestién integrado basado en normas internacionales de calidad.
(Ver Anexo 15).
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Definicion de la Misién y Vision empresarial

De acuerdo al andlisis realizado dentro de la empresa se determino que la mision
estratégica para la empresa es:
“Distribuir farmacos Agroveterinarios de alta Calidad satisfaciendo a nuestros

Clientes y preservando el Medio Ambiente”.

La vision estratégica es:

“Lider nacional en la comercializaciéon de farmacos Agroveterinarios para el sector
Agricola Ganadero, a fin de satisfacer las necesidades del Mercado Interno e
incursionar en el Internacional con Calidad, Servicio y protegiendo al Medio
Ambiente”. (Ver Anexo 16).

Matriz de Temas estratégicos

En base al analisis FODA se determinan los componentes clasificados de acuerdo a
los temas estratégicos:

Innovacién Procesos Tecnol6gicos/ Operativos
= Aprovechar los créditos para la adquisicion de farmacos agroveterinarios que

benefician al sector agricola
= Ampliar cobertura de mercado en lugares privilegiados ubicacion geografica
» Actualizar la plataforma tecnoldgica a través de un sistema completo de

informacion de clientes

Comunicacion Organizacional y Despliegue

= Establecer nuevos sistemas de comunicacién aprovechando las nuevas
tecnologias

Crecimiento Continuo Del Talento Humano

= Dar capacitacion a los empleados para que sean remunerarlos de acuerdo a

sus conocimientos y asi evitar la migracién de mano de obra
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= Mejorar la organizacion de la empresa con personal preparado y capacitado

para el puesto

Servicios Complementarios

= Realizar convenios con el Magap para capacitaciones en el sector
agropecuario. (Ver Anexo 17).

Determinacion de los Valores Organizacionales
Comparando los temas estratégicos con los valores organizacionales, se concluye que
los de mayor relevancia para la empresa son:
» Responsabilidad
= Honestidad
= Espiritu de Pertenencia
(Ver Anexo 18).

Mapa Estratégico

Con bases en la misién y visién empresarial, Polidistribuciones Técnicas debe

sustentar su desarrollo organizacional en las siguientes perspectivas:

Perspectiva Financiera
= Mejorar la liquidez de la empresa
= Aumentar la rentabilidad de la distribuidora

= Maximizar el crecimiento con optimizacion de recursos

Perspectiva de Clientes
= Aumentar lineas de productos exclusivos
= Desarrollar nuevos mercados agricolas
= Mejorar la Participacion en el mercado
= Fortalecer el servicio postventa.

= Mejorar la comunicacion con los clientes
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Perspectiva de Procesos internos
» Optimizar los Procesos Operativos de Importacion
= Disminuir los Gastos Administrativos

= Mejorar la gestion de Proveedores

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
= Administracion de Talento humano eficiente
= Tecnologia que garantice la comunicacion interdepartamental
(Ver Anexo 19).
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CUADRO No. 2: INDICADORES CLAVES DE PROCESO (KPI)

. L - . . Meta Meta Frecuencia
Perspectivas Objetivo Estratégico KPI Unidad Nivel Base cP LP de Medicion Responsable
Aumentar la Rentabilidad de la | ROE = Beneficio Neto / Patrimonio Departamento
0
Distribuidora Neto % 40 43 50 Anual Financiero
Finanzas | Maximizar el Crecimiento con CO(S:tc())Sst?)s gg?ﬁé?%ilagﬁoa;ltj::iér * % 1.92 185 | 1.20 | Mensual Departamento
Optimizacion de Recursos P 100 ’ ' ’ Financiero
Mejorar la Liquidez de la Activo Corriente - Pasivo Corriente dolares 10000 12500 | 18000 Mensual Departamento de
empresa Finanzas
Desarrollar nuevos mercados (# de clientes ano actual / # de o o Al Departamento de
agricolas clientes ano anterior ) - 1 * 100 % 1% clientes 0,03 0.12 Semestral Ventas
70% ingresos
Fortalecer el servicio Post Ventas de Clientes antiguos / o generados por Departamento de
Venta Ventas Totales * 100 % clientes 0.4 0.7 Semestral Ventas
antiguos
Clientes .
Aumentar Lineas de Productos # nuevos productos importados productos 5 3 8 Anual Departamento de
Exclusivos nuevos Compras
- — "
Mejorar Ia;g:’g;hp:mon enel |Ventas Empresallo\éentas Mercado % 08 % 081 0.85 Anual Gerencia Comercial
Mejorar la Comunicacion con | # Reclamos atendidos / # Total de o o : Departamento de
los Clientes Reclamos * 100 % 90% reclamos 0,01 0 Trimesral Ventas
Optimizar los Procesos (# Pedidos a tiempo / Total Pedidos) % 20 092 097 Mensual Departamento de
Operativos de Importacién *100 ' ’ Compras
Disminuir los Gastos Gastos Operativos afio actual / Departamento de
Procesos - ) Gastos Operativos afio anterior * % 2.5% 0,02 1.5% Anual par
Administrativos 100 Finanzas
Mejorar la Gestion de # Pedidos a Tiempo/ # Pedidos % 93 095 0.98 Mensual Departamento de
Proveedores Totales * 100 ' ’ Finanzas
Administracion de Talento # de horas de capacitacion por Horas 10 15 40 Trimestral Jefes
Aprendizaje y Humano eficiente persona Departamentales
i Tecnologia que garantice la Numero confirmaciones correos
crecimiento 0
comunicacion leidos / Numero correos enviados * % cumsl(i)nf;ento 0,85 0,95 Mensual Dep;aaréarlg:)ir;o de
interdepartamental 100 p

(Anexos:20, 21, 22y 23).

FUENTE: Las autoras
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4.2 Gestion por Procesos

4.2.1 Estructura Organica Funcional

El organigrama que actualmente tiene la distribuidora ha estado vigente en la
empresa desde su creacion, esto es 14 afios, en el cual se puede observar que el arbol
muestra la distribucion jerarquica de los cargos y sus niveles ordenadamente, sin
embargo la asignacion del trabajo en ciertos puestos no es la correcta, lo cual se

aprecia en el organigrama actual:

CUADRO No. 3: ORGANIGRAMA DE POLIDISTRIBUCCIONES TECNICAS

Junta Directiva

Gerente General

Jefe Adminsitrativo
Contador- Asistente Compras
Financiero

Jefe de Ventas

FUENTE: Polidistribuciones Técnicas
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La estructura organica propuesta para Polidistribuciones Técnicas en los distintos
niveles de la empresa, respeta la jerarquia y rangos de control, evita cualquier
duplicidad de funciones, y establece la segregacion de responsabilidades, cumple los
objetivos de su creacion y alcanza las metas fijadas, haciendo uso racional y

eficiente de los recursos disponibles.

Se ha considerado los niveles de autoridad, de control, y apoyo operativo, con sus
respectivas areas y funciones, y se ha utilizado el método sistémico con entrevistas
realizadas al personal, por lo que se propone el siguiente organigrama que a

continuacion se muestra:

CUADRO No. 4: ORGANIGRAMA PROPUESTO DESPUES GESTION POR
PROCESOS POLIDISTRIBUCCIONES TECNICAS

Junta Directiva

erente General

i

Jefe

Adminsitrativo Jefe de Ventas

Financiero
Y S S

S e ———
"
g 2 @@
_
L ———

FUENTE: Las Autoras



Las modificaciones sugeridas al organigrama de la empresa, se justifican a

continuacion:

Cargo Asistente de Talento Humano

v' La creacion de un puesto de trabajo como “Asistente de Talento Humano”
tendria a su cargo las funciones que actualmente realiza el puesto de
“Asistente Contable 27, el cual se encarga de: gestion de seleccion y
reclutamiento de personal, pago de roles, definicion de politicas de T.H.,
creacion de planes de unidad, entre otras actividades.

v" El cargo “Chofer — Mensajero”: reportara de ahora en adelante al Asistente
Administrativo financiero, el cual puede administrar y organizar por la
asistencia del cargo el tiempo y actividades del chofer.

v El cambio en las funciones del Jefe Administrativo y Contador Financiero:
las funciones han sido separadas y distribuidas a la vez, ya que el mismo jefe
administrativo no puede ejercer las labores de contador por la naturaleza de
los puestos y por la carga de trabajo de cada puesto.

v El cambio en las funciones del Asistente Contable 2: el nombre del cargo
difiere de las funciones que este puesto realiza, ya que el puesto se dedica
actividades propias de talento humano, por eso al asistente contable 2 se le
redistribuyen las tareas del asistente 1 que son:

» Registro de Movimiento contables diarios
Asistencia al contador de las funciones que realiza el puesto
Ingreso de informacidn al sistema de informacion contable

Actividades de Bancos

YV V V V

Actividades de Contabilidad: coordinacion con el contador,
actualizacién continua de los archivos y verificacion de documentos
de soporte.

v El cambio en las funciones del Asistente Contable 1: se le redistribuye las
tareas que han sido asignadas al asistente 2, y las actividades quedan de la
siguiente manera:

» Registro de Movimiento contables diarios
» Asistencia al contador de las funciones que realiza el puesto
» Ingreso de informacion al sistema de informacion contable

> Actividades de Bancos
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> Actividades de Cliente

» Manejo del Presupuesto
Cada empleado tendra un trabajo especifico y separacion de poderes que realizar.
Si un empleado nuevo ingresa a la empresa se le define las actividades a realizar
segun sea el caso del nivel operativo o directivo, y en el transcurso del tiempo sus
funciones pueden cambiar previo analisis y registro en el manual de funciones.
De acuerdo al organigrama propuesto tenemos que el Gerente General es la méxima
autoridad, quien determina las funciones y las relaciones de las distintas areas, para
el agil adelanto de las actividades en la empresa.

4.2.2 Diagramas de Macro Procesos

De acuerdo al andlisis realizado los procesos que constituyen la operatividad de

Polidistribuciones Técnicas se encuentran categorizados en la siguiente estructura:

CUADRO No. 5: DIAGRAMA PROPUESTO DE MACRO PROCESOS DE
POLIDISTRIBUCCIONES TECNICAS

Direccionamiento

Frdvnd L ~ina

Gestion Gerencial

vt A AlAavAamaliAanndA

Logistica 'y
Distribuccion de

Gestion de Gestion
CAmnrac Finanriera

FUENTE: Las Autoras

Gestion de
Talantn
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4.2.3 Diagramas de Flujo de Procesos

Como se indico en las bases tedricas de la presente tesis, Polidistribuciones Técnicas

ya habia empezado su gestion por proceso en algunas areas de la compaiiia, por lo

cual un objetivo de la presente propuesta es continuar aplicando la metodologia en

los procesos que faltan y que se consideran criticos en la organizacion.

La Gestion por Proceso ha sido aplicada en los procesos de:

v
v
v
v
v

Compras Locales e Importadas
Ventas sin Consignacion de Mercaderia
Ventas con Consignacién de Mercaderia

Ingreso de Mercaderia a Bodega

En los procesos descritos anteriormente se aplicé la siguiente metodologia de gestién

por procesos:

>

>
>
>

Y VvV

Seleccion del proceso

Anélisis de resultados esperados por proceso

Levantamiento de informacién

Ejecucion de gestion por proceso: situacion actual del problema y situacién
de mejora

Puntos clave del proceso

Responsables del proceso
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CUADRO No. 6: GESTION DEL PROCESO DE COMPRAS LOCALES E

IMPORTADAS

Criterios de seleccion - Proceso Clave de la cadena de valor
- Afectacion a factores criticos de la
empresa

Resultado esperado - Disminuir tiempo de compra
- Contribuir eficazmente en
disponibilidad de inventario

Levantamiento de informacion - Compras locales representan 60% de la
compra total y tiempo ejecucion 1
semana
- Compras importadas representan 40%
de la compra total y tiempo ejecucion 1
mes
- EI 50% de compras son contado y 50%
a credito (30,60 y 90 dias)

Gestion por proceso Problema: tiempo transcurrido desde
surge requerimiento de bodega hasta
aprobacion Jefe administrativo
.financiero
Mejora: modificar sistema de
informacién para que genere
automaticamente un requerimiento a
compras cuando se llegue a un nivel
minimo de stock en el articulo

Puntos claves del proceso - Nivel actualizado de stock en inventario
- Aprobacion gerente general o jefe
administrativo financiero

Responsable del proceso - Bodeguero
- Jefe administrativo financiero
- Asistente de compras

FUENTE: Las Autoras
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CUADRO No. 7: DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE COMPRAS
LOCALES E IMPORTADAS PROPUESTO

INICIO

J

BODEGA REALIZA EL

REQUERIMIENTO DE

MERCADERIA AL JEFE
ADMINISTRATIVO FINANCIERO

JEFE APRUEBA
REQUERIMIENTO

SI

SE REALIZA LA IMPORTACION AL
EXTERIOR ENVIANDO
DOCUMENTOS AL PROVEEDOR

JEFE INDICA NOVEDADES DEL
REQUERIMIENTO Y DEVUELVE A
BODEGA

PROVEEDOR GENERA FACTURA'Y
TRAMITA EL ENVIO DE LA
MERCADERIA A LA EMPRESA

ASISTENTE DE COMPRAS RECIBE
REQUERIMIENTO Y GENERA LA
ORDEN DE COMPRA

COMPRAES
IMPORTADA

AGENTE ADUANERO REALIZA
TRAMITES EN LA CAE DONDE SE
GENERAN EL DAU Y LOS
DOCUMENTOS DE
IMPORTACION

FUENTE: Las Autoras
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MERCADERIA LLEGA A BODEGA Y
SE LA REVISA CONTRA LA
FACTURA ENVIADA A COMPRAS

BODEGUEROS REGISTRAN EL
INGRESO EN EL SISTEMAY
GENERAN EL DOCUMENTO DE
INGRESO A BODEGA

LA FACTURA SE REGISTRA EN
BODEGA CON EL VALOR DE
FACTURA O DEL COSTO DE LA
LIQUIDACION DE COMPRA




CUADRO No. 8:
CONSIGNACION

GESTION DEL PROCESO DE VENTAS SIN

Criterios de seleccién

- Proceso Clave de la cadena de valor
- Afectacion a factores criticos de la

empresa

Resultado esperado

- Lograr que todas las ventas se
concreten
- Lograr realizar un mayor nimero de

ventas

Levantamiento de informacion

- Ventas con consignacion se pagan fin
mes

- Ventas se hacen: con orden compra
emitida por cliente o con 6rdenes pedido
por teléfono

- En ausencia de stock se hacen ventas
parciales
- Ventas con O6rdenes de pedido
representan el 30% de venta total
de

representan el 70% de venta total

- Ventas con orden compra

Gestion por proceso

Problema: tiempo de atencién telefénica
con comunicacion inestable

Mejora: vendedores puedan accesar al
sistema de ventas de la empresa por

comunicacion movil y realizar la venta

Puntos claves del proceso

- Disponibilidad de comunicacion

- Sistema de ventas

Responsable del proceso

- Vendedores
- Facturador

FUENTE: Las Autoras

82




CUADRO No. 9:

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE VENTAS SIN

CONSIGNACION PROPUESTO

INICIO

C )

VENTA ES COIN
ORDEN COMPRA

VENDEDOR TOMA PEDIDO DEL
CLIENTE Y ENVIA ORDEN DE
PEDIDO A LA EMPRESA

\

FACTURADOR CONSULTA EN
BODEGA EL STOCK DEL
PRODUCTO

EXISTE STOCK DEL
PRODUCTO?

SE PROCEDE A DESPACHAR SOLO
LA MERCADERIA EN STOCK

FACTURADOR CREA LA FACTURA
Y LA INGRESA EN EL SISTEMA

l

SE ENVIA LA FACTURA ORGINAL
DEL CLIENTE Y LA COPIA A
BODEGA PARA EL DESPACHO

l

FIN

C )

FUENTE: Las Autoras
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CUADRO No.10: GESTION DEL PROCESO DE VENTAS CON
CONSIGNACION

Criterios de seleccién

- Proceso Clave de la cadena de valor

- Afectacion a factores criticos de la empresa

Resultado esperado

- Lograr que todas las ventas se concreten

- Lograr realizar un mayor namero de ventas

Levantamiento de informacion

- Tiene 3 lineas exclusivas la empresa que
nadie mas distribuye

- Existen dos formas de consignar a
distribuidores exclusivos: despachar todo
aunque no venda y a fin mes se facturay se
cobra de 75 a 80 dias de la fecha de
facturacion, o, se despacha una cantidad de
producto y se factura a fin de mes lo que ha
vendido, lo cual se cobra cuando transcurren
un mes

- La mayoria de las ventas se hacen ventas

efectivas

Gestion por proceso

Problema: las facturas a consignacion se
generan el siguiente mes luego de realizada la
venta

Mejora: Se recomienda que al momento de
generar la nota de entrega y la guia de
remision por cada consignacion realizada, el
facturador ya vaya conciliando la cuenta del
cliente a fin de tener los totales listos para

crear la factura.

Puntos claves del proceso

- Conciliacion de notas de entrega

- Fecha de corte en conceder consignaciones

Responsable del proceso

- Gerente general
- Facturador

- Bodeguero

FUENTE: Las Autoras
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CUADRO No. 11: DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE VENTAS CON
CONSIGNACION PROPUESTO

e
l

CLIENTE SOLICITA A GERENCIA
GENERAL DE EMPRESA LA FACTURADOR CREA LA FACTURA
CONSIGNACION DE MERCADERIA Y LA INGRESA EN EL SISTEMA

GERENCIA APRUEBA SE ENVIA LA FACTURA /NOTA/
GUIA DEL CLIENTE Y LA COPIA A

BODEGA PARA EL DESPACHO

FACTURADOR CONSULTA EN < FIN >
BODEGA EL STOCK DEL
PRODUCTO

SE PROCEDE A DESPACHAR SOLO
LA MERCADERIA EN STOCK

EXISTE STOCK DEL
PRODUCTO?

NO FACTURADOR CREA LA NOTA DE
—» ENTREGA Y LA GUIA DE
REMISION

CONSIGNACION ES
EN FIN DE MES

FACTURADOR CONCILIAY
TOTALIZA TODAS NOTAS
ENTREGA DEL CLIENTE EN LA
MERCADERIA ENTREGADA

FUENTE: Las Autoras
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CUADRO No. 12: GESTION DEL PROCESO DE INGRESO DE
MERCADERIA A BODEGA

Criterios de seleccién

- Proceso Clave de la cadena de valor
- Proceso aporta significativamente al

efectivo de la empresa

Resultado esperado

- Tener siempre disponibilidad del
producto
- Tener el control diario en el inventario

de la mercaderia

Levantamiento de informacion

- Toda mercaderia que llega a la empresa
es revisada en primera instancia por los
bodegueros y luego por asistente de
compras

- Existe mercaderia que llega a la
empresa y difiere de lo indicado en el

pedido

Gestion por proceso

Problema: Mercaderia inconsistente con
el pedido

Mejora: Se debe generar en el sistema de
bodega una nota de crédito automatica
que rebaje el saldo deudor de la empresa

Puntos claves del proceso

- Las revisiones que hacen los
bodegueros vy el asistente de compras de

la mercaderia

Responsable del proceso

- Bodegueros

- Asistente de compras

FUENTE: Las Autoras
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CUADRO No. 13: DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO INGRESO DE
MERCADERIA A BODEGA PROPUESTO

e
!

BODEGUEROS REVISAN
MERCADERIA QUE LLEGA A
BODEGA CONTRA LOS DATOS DE
FACTURA DE COMPRAS
REGISTRADA EN EL SISTEMA

!

BODEGUEROS REGISTRAN EL
MOVIMIENTO DE INGRESO EN EL
KARDEX

ASISTENTE DE COMPRAS REVISA
EL INGRESO DE BODEGA 'Y
COMPARA CONTRA FACTURA
RECIBIDA DEL PROVEEDOR

PROVEEDOR HACE UNA NOTA
DE CREDITO A FAVOR DE LA
> EMPRESA'Y SE REGISTRAN
JUNTO CON LA FACTURAEN EL
SISTEMA

ASISTENTE DE COMPRAS
CONFIRMA DIFERENCIAS QUE
PUEDEN SER POR: EXISTENCIA O
CADUCIDAD DE LA MERCADERIA

REVISION ES
SATISFACTORIA?

ASISTENTE COMPRAS REGISTRA
EN EL SISTEMA LA FACTURA

T

FUENTE: Las Autoras
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4.2.4 Descripcion de Puestos de trabajo
Luego de haber aplicado la gestion por procesos, a continuacion se describen las

actividades de cada puesto de trabajo:

NOMBRE DEL PUESTO: Gerente General

PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Directorio de
accionistas.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Jefe Administrativo
financiero y Jefe de ventas.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

El gerente general de Polidistribuciones Técnicas S. A. actla como representante
legal de la empresa, fija las politicas operativas, administrativas y de calidad en base
a los parametros fijados por la Junta Directiva.

Es responsable ante los accionistas, por los resultados de las operaciones y el
desempefio organizacional, junto con los demas jefes funcionales planea, dirige y
controla las actividades de la empresa; ademas, ejerce autoridad funcional sobre los
cargos ejecutivos, administrativos y operacionales de la empresa, actia como soporte
de la organizacién a nivel general, es decir a nivel conceptual y de manejo de cada
area funcional, asi como apoyo por contar con conocimientos del area administrativa

y de aplicacion de nuestros productos y servicios.

Es la imagen de la empresa ante organizaciones nacionales y entes reguladores,
provee de contactos y relaciones empresariales a la organizacion con el objetivo de
establecer negocios a corto y largo plazo.

Su objetivo principal es el de dar valor agregado en base a los productos y servicios

que ofrece la empresa, maximizando el valor de la empresa para los accionistas.

Sus principales responsabilidades son:
v" Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando
para ello los factores criticos de éxito, y estableciendo los objetivos y metas

especificas de la empresa.
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Formular, dirigir, evaluar y controlar todo lo relacionado con la fijacion y
cumplimiento de las politicas y estrategias generales, de orden administrativo,
financiero y operativo de la misma.

Efectuar por mandato de la Junta Directiva los planes, programas y proyectos
requeridos para el desarrollo armonico de la Empresa.

Elaborar un informe escrito anual sobre la forma como hubiese llevado a
cabo su gestion, informe que conjuntamente en el balance general del
ejercicio y demas documentos exigidos por la ley seran presentados en asocio
de la Junta Directiva a la Asamblea General de Accionistas.

Dictar, cumplir y hacer cumplir los reglamentos y normas elaboradas para el
funcionamiento de la Empresa.

Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo
con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los
recursos disponibles.

Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos
necesarios para el desarrollo de los planes de accion.

Prepara descripciones de tareas y objetivos individuales para cada &rea
funcional liderada por su Jefe.

Define las necesidades del personal en relacién con los objetivos y planes de
la empresa.

Ejerce un liderazgo dinamico en la empresa para la consecucion de los planes
y estrategias determinados.

Desarrolla un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos
y grupos organizacionales.

Mide continuamente la ejecucidn y comparar resultados reales con los planes
y metas planificadas.

Supervisa constantemente los principales indicadores de la actividad de la
empresa con el fin de tomar decisiones adecuadas, encaminadas a lograr un
mejor desempefio de la empresa.

Mantiene contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias,
servicios y productos mas adecuados.

Decide cuando un nuevo producto ha de ingresar al mercado.

Firma los cheques de la compafiia, sin limite de monto.
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v

Aprueba transacciones financieras mayores como obtencion de préstamos,

cartas de crédito, asignacion de créditos a clientes, etc.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v
v
v
v
v

Legislacion vigente aplicable a las importaciones y leyes tributarias.
Sistemas informaticos.

Administracion empresarial.

Desarrollo y relaciones Humanas.

Gestion de calidad.

EDUCACION Titulo profesional en Administracion de empresas o afines.
EXPERIENCIA 3 afios como profesional.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de

ausencia temporal, sera reemplazado por las gerencias que el designe en areas

especificas de accidn, tales delegaciones se realizaran a través de memorandum.
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NOMBRE DEL PUESTO: Jefe Administrativo Financiero
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Gerente General.
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Contador, Bodeguero,

Asistente de compras, Asistente de Talento Humano, Asistente Administrativo y

Facturador.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

El jefe administrativo financiero tiene a su cargo varias areas de trabajo, ocupandose

de organizar y dirigir las actividades administrativas, financieras, de recursos

humanos y de logistica de la empresa.

Sus principales responsabilidades y funciones son:

v

Elaborar en conjunto con las otras jerarquias, el presupuesto de ingresos y
egresos de cada ejercicio fiscal asi como el plan operacional de la institucion
Vincula a la empresa con los mercados de dinero y capitales, con autorizacion
previa del Gerente General.

Obtener los fondos y de proporcionar el financiamiento de los activos que
requiere la empresa para la normal venta de productos generadores de
ingresos. Esta area representa las decisiones de financiamiento o las
decisiones de estructura del capital de la empresa.

Anadlisis de las cuentas especificas e individuales del Balance General con el
objeto de obtener informacion valiosa de la posicion financiera de la
compafiia.

Anélisis de las cuentas individuales del Estado de Resultados: ingresos y
Ccostos.

Control de costos, principalmente con el objeto de que la empresa pueda
asignar a sus productos un precio competitivo y rentable.

Analisis de los flujos de efectivo producidos en la operacién del negocio.
InteractGa con las otras jefaturas funcionales para que la organizacién opere
de manera eficiente, todas las decisiones de negocios que tengan
implicaciones financieras deberan ser consideradas.

Negocia con proveedores términos de compras, descuentos especiales, formas
de pago y créditos. Encargado de los aspectos financieros de todas las
compras que se realizan en la empresa.

Negociacion con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de facturas.
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v Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren gue no
existan faltantes.

Autorizacion de las compras extraordinarias de productos.

Administrar y autorizar préstamos para empleados.

Supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias con el SRI.

<N S X

Llevar los registros y realizar las operaciones contables derivadas de la
ejecucion del presupuesto institucional.

v" Mantener una informacién actualizada referente a las disponibilidades y
compromisos financieros.

v' Mantener actualizados todos los registros contables, asi como la
documentacién de soporte de los mismos, para la consolidacién de los
estados financieros.

v Aplicar procedimientos e instrumentos pertinentes para el manejo
transparente de los recursos.

v Dirigir lo relacionado con la elaboracion de normas, procedimientos,
manuales de organizacion, y demas instrumentos de uso financiero y
administrativo.

v Administrar el recurso humano de acuerdo a lo establecido por la Junta
Directiva.

v Proponer e implementar la politica de capacitaciéon y desarrollo del recurso
humano aprobado por el Junta Directiva

v" Velar por el adecuado control y funcionamiento de los equipos
institucionales.

v Tramitar los pagos a contratistas, supervisores, proveedores, personal y pago
de dietas, asi como de cualquier otra obligacion financiera de la empresa.

v' Elaborar los indicadores de gestion correspondientes al area administrativa
financiera.

v Realizar cualquier otra funcion que requiera la Direccion Ejecutiva en el
ambito de su competencia.

REQUISITOS:

CONOCIMIENTOS BASICOS
v’ Legislacién vigente aplicable a las importaciones y leyes tributarias.
v" Sistemas informaticos.

v Administracion empresarial.

92



v Desarrollo y relaciones Humanas.

v Gestion de calidad.

v Planeamiento Estratégico
EDUCACION Titulo profesional en Administracion de empresas, Ingenieria
comercial o afines.
EXPERIENCIA 3 afios como profesional.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, serd reemplazado por el Gerente General y las personas que se
designen para tareas operativas especificas. Cualquier delegacion especifica se hara a

través de un memorandum.
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NOMBRE DEL PUESTO: Asistente Administrativo Financiero
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo

Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Chofer — Mensajero.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Ejecucion de labores complejas de apoyo logistico y administrativo propias de la

dependencia para la cual labora.

Sus principales responsabilidades y funciones son:

v

Realizar los tramites necesarios para gestionar la adquisicion de activos,
repuestos y equipo menor que se requieren en la empresa.

Llevar el control de los movimientos del inventario asignado al personal y
velar por el buen estado y mantenimiento del mismo.

Administrar y controlar los diversos contratos de servicios publicos o privados
que tiene la empresa, tales como: consultoria, servicios de capacitacion,
mantenimiento y reparacion de vehiculos, alquileres de equipos (central
telefonica, fax, fotocopiadora y otros), limpieza, entre otros.

Planificar, coordinar y controlar los servicios de transporte que requieren los
funcionarios de la dependencia para la cual labora y coordinar las
contrataciones de vehiculos o medios de transporte particulares cuando éstos
se requieran.

Brindar apoyo administrativo en la coordinacion de seminarios y congresos a
nivel nacional.

Custodiar fondos de caja chica u otros, cuando le sea requerido y realizar las
liquidaciones de gasto correspondiente. Supervisar y controlar los registros de
firmas autorizadas en lo que respecta a Caja Chica y 6rdenes de pago.

Atender consultas de sus comparieros, otros funcionarios y publico en general,
relacionadas con la labor de su dependencia, orientarlo o ponerlo en contacto
con los funcionarios correspondientes.

Velar por el buen funcionamiento y uso de las instalaciones, equipos e
instrumentos que utiliza en el desarrollo de sus actividades, reportando
cualquier anomalia o dafio importante que se presente a su superior inmediato.
Brindar colaboracion en situaciones de riesgo y siniestros que se presenten en

la empresa.
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v Realizar cualesquiera otras actividades inherentes al cargo y que le sean

asignadas por su superior inmediato
Actividades atencion a clientes:

v" Cobros a clientes los dias fijados por la gerencia de acuerdo al listado
entregado por el jefe de ventas y firmado por el Jefe administrativo
Financiero.

v Recepcién del cobro de las ventas de contado.

v Entregar los pagos en efectivo o cheque al Jefe administrativo financiero
diariamente, junto con las facturas y retenciones.

v" Brindar atencién a los clientes que vienen a la empresa, dirigiéndoles con la
persona que los va a atender.

Actividades de asistencia en viajes

v Coordinacién con la agencia de viajes y con la asistente de contabilidad lo
que se refiere a viaticos y transportacion de las personas que van a viajar.

v Apoyo al Gerente General en lo que requiera.

v Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v" Sistemas informaticos.

v" Administracion empresarial.

v" Desarrollo y relaciones Humanas.

v' Gestion de calidad.

EDUCACION Estudiante de Administracion de empresas o afines.
EXPERIENCIA 3 afios como profesional.

DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, serd reemplazado por la asistente de contabilidad y por
cualquier otra persona designada para actividades operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Contador General

PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo
Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Asistente contable 1y 2.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

El Contador General es responsable de validar los registros contables que se generen
en forma automatica y manual, asi como efectuar los registros contables directos que
se produzcan en el proceso administrativo financiero, realizar oportunamente los
cierres mensuales y anuales, preparar los estados financieros bésicos e informar
sobre el comportamiento de los recursos y obligaciones organizacionales.

La persona que aspire a desempefiar el cargo debera ostentar altas calidades morales

y profesionales.

Sus principales funciones y responsabilidades son:

v' Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacién financiera de
conformidad con el plan de cuentas establecido.

v’ Efectuar y validar los registros contables directos y generar el respectivo
comprobante contable.

v Verificar que todas las transacciones efectuadas dentro del proceso estén
registradas en la Aplicacion Informatica a la fecha del cierre.

v' Efectuar los cierres mensuales y anuales de acuerdo a los plazos establecidos
por la junta directiva

v Generar, verificar y firmar conjuntamente con la Gerencia General, los
informes financieros basicos, mensuales y anuales que son requeridos por
autoridades superiores y organismos de control.

v’ Efectuar y validar las partidas de ajustes contables requeridos para efectuar el
cierre anual.

v’ Preparar y presentar las declaraciones tributarias del orden municipal y
nacional.

v Asesorar a la Gerencia y a la Junta Directiva en asuntos relacionados con el
cargo, asi como a toda la organizacion en materia de control interno.

v' Efectuar los analisis financieros respectivos, a ser remitidos a las autoridades
internas y externas de conformidad a los plazos que sefiala las politicas

internas y leyes de entes reguladores.
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v" Mantener debidamente referenciado y completo el archivo de documentacion
de respaldo contable institucional.
v Mantener un adecuado sistema de control interno contable.
v' Cumplir con otras actividades adicionales asignadas por el Jefe
Administrativo Financiero, relacionadas con el ejercicio fiscal.
v" Controlar y actualizar los activos fijos y calcular su respectiva depreciacion.
v Revisar planillas de pagos y flujos de efectivo
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS
v' Legislacion vigente aplicable a las importaciones y leyes tributarias.
v" Sistemas informaticos.
v Aplicacién de Normas Internacionales de Informacién Financiera.
v’ Cadigo de Trabajo.
EDUCACION: Contador Publico Autorizado, Licenciado en Contabilidad y
Auditoria o Ingeniero en Ciencias Contables.
EXPERIENCIA 3 afios como profesional.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, sera reemplazado por el Jefe Administrativo Financiero y el
asistente de contabilidad y por cualquier otra persona designada para actividades

operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Asistente Contable 1
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Contador General.
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:
La asistente contable se encarga de todo el registro y cargado en el sistema de todos
los movimientos contables de la empresa, libro caja, registro de ventas, registro de
compras, planillas, tramites tributarios, etc.
Asistir al Contador Institucional en el control y contabilizacion de las diferentes
operaciones financieras y el adecuado manejo del presupuesto.
Las responsabilidades principales son las siguientes:
Actividades bancos:

v Emisidn de cheques en coordinacién con el Contador General.

v" Conciliaciones bancarias.

v" Manejo del libro de bancos.

v Controlar y verificar que los comprobantes de pago, cuenten con los

documentos sustentatorios y las autorizaciones respectivas.

v Mantener un registro contable y financiero de las transacciones.
Actividades clientes

v" Archivo de facturas secuenciales del cliente.

v Manejo de facturas y comprobantes de retencion.

v" Manejo de libro de clientes.

v" Facturacion de ventas

v' Controlar y verificar que las transacciones cuenten con los documentos
sustentatorios y las autorizaciones respectivas.
Actividades contabilidad

v Coordinacion de la entrega de informacion al contador.
Actualizacion continua de los archivos.

Manejo de caja chica.

Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

LSRN RN

Controlar y verificar que las transacciones cuenten con los documentos

sustentatorios y las autorizaciones respectivas.
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REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v' Legislacién vigente aplicable a las importaciones y leyes tributarias.

v' Sistemas informaticos.

v Aplicacion de Normas Internacionales de Informacién Financiera.

v’ Cddigo de Trabajo.
EDUCACION: Estudiante de Contaduria Publica.
EXPERIENCIA 1 afio como asistente contable.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, serd reemplazado por el contador y las personas que se

designen para tareas operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Asistente Contable 2
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Contador General.
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:
La asistente contable 2 se encarga de registrar y cargar en el sistema los
movimientos contables de los cuales es responsable, libro caja, planillas, tramites
tributarios, etc.
Asistir al Contador Institucional en el control y contabilizacion de las diferentes
operaciones financieras.
Coordinar y Elaborar trabajos en conjunto con el Asistente Contable 1 segun el
Contador lo designe.
Las responsabilidades principales son las siguientes:
Actividades bancos:

v Manejo del libro de bancos.

v' Controlar y verificar que los comprobantes de pago, cuenten con los

documentos sustentatorios y las autorizaciones respectivas.

v Mantener un registro contable y financiero de las transacciones.
Actividades contabilidad

v" Coordinacion de la entrega de informacion al contador.

Actualizacion continta de los archivos.

v
v" Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.
v

Controlar y verificar que las transacciones cuenten con los documentos
sustentatorios y las autorizaciones respectivas.
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS
v’ Legislacién vigente aplicable a las importaciones y leyes tributarias.
v" Sistemas informaticos.
v" Aplicacion de Normas Internacionales de Informacion Financiera.
v/ Codigo de Trabajo.
EDUCACION: Estudiante de Contaduria Publica.
EXPERIENCIA 1 afio como asistente contable.
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DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, serd reemplazado por el contador y las personas que se

designen para tareas operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Asistente de Talento Humano
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo

Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Son responsabilidades principales de este puesto el planificar y coordinar las

actividades relacionadas con la administracion y desarrollo de los recursos humanos,

proponiendo politicas, objetivos acordes al desarrollo administrativo y de carrera del

personal.

Las responsabilidades principales son las siguientes:

v
v

<

<N S X

Elaborar el plan de trabajo de la unidad.

Elaborar y actualizar los instrumentos administrativos de gestion de recursos
humanos y las normas y politicas internas de la institucion.

Planificar y coordinar la evaluacion del desempefio a nivel institucional.
Dictar normas y politicas con relacion al reclutamiento y selecciéon de
personal de la Institucion. Planificar la contratacion de personal y el
desarrollo de carrera.

Proporcionar especificaciones técnicas y participar en el proceso de
contratacion de empresas consultoras para el reclutamiento de personal
técnico y gerencial.

Verificar el cumplimiento del proceso de contratacion de personal.

Coordinar las prestaciones y acciones relativas al bienestar y seguridad del
personal.

Revisar, aprobar y firmar licencias, permisos y otras acciones de personal.
Coordinar el control diario de asistencias y llegadas tardias.

Disefiar y dirigir un programa de seguridad e higiene ocupacional.

Planificar y autorizar las transferencias de fondos; asi como los pagos al
personal. Verificar la elaboracion de la planilla de pago de remuneracion.
Coordinar la elaboracion del plan de capacitacion, evaluacion del desempefio
y estudios de clima organizacional. Servir de contraparte en la negociacion
relativas a capacitacion proporcionada por organismos internacionales y
nacionales.

Velar por la seguridad y el funcionamiento adecuado de la infraestructura,

equipo y mobiliario de la institucion.
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v’ Se encarga de la contratacion y despido de personal.

v' Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos

humanos, ndmina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.

v" Otras relacionadas con su cargo y que le sean asignadas por el Contador
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v
v
v
v
v

v

Sistemas informaticos.
Cadigo de Trabajo.
Desarrollo Organizacional
Relaciones humanas
Técnicas de delegacion.

Manejo y solucién de conflictos

EDUCACION: Estudiante de Contaduria Pulblica, ingenieria comercial o

administracion de empresas
EXPERIENCIA 1 afo como asistente de talento humano.

DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo

de ausencia temporal, serd reemplazado por el contador y las personas que se

designen para tareas operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Chofer - Mensajero

PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Asistente
Administrativo Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Apoyar a la administracion en el traslado de documentos y mercaderias asi como
mantener en buenas condiciones el vehiculo asignado.

Entre sus responsabilidades se encuentran:

v' Estar al servicio del Gerente General.

Transportar las mercaderias a los clientes de acuerdo a la facturacion.
Llevar control sobre fechas de mantenimiento del vehiculo.

Entregar encomiendas debidamente autorizadas.

Realizar depositos en los diferentes bancos.

Llevar documentacion a los proveedores, clientes o lugares indicados.
Retirar cobros en la locacion del cliente cuando el vendedor no lo realice.

Atender cualquier solicitud del area administrativa o ventas.

LSRN N N N N N

Encargado de la transportacion de materiales desde los proveedores hasta las

bodegas.
v" Transportar los productos a los clientes o al servicio de encomienda.
v Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.
v Dar mantenimiento a los carros de la empresa.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS
v" Mecénica Basica
v Leyes de transito
v" Relaciones humanas
v Manejo y solucion de conflictos
EDUCACION: Bachiller técnico de preferencia en mécanica y poseer licencia tipo
profesional.
EXPERIENCIA 1 afio como chofer-mensajero.
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DELEGACIONES: Podra tomar vacaciones o ausentarse de la empresa previa
autorizacion del Asistente Administrativo financiero, y sera reemplazado por

cualquier otra persona designada para actividades operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Bodeguero
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo
Financiero
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:
Maneja y controla el ingreso y egreso de la mercaderia en bodega, asi como la
documentacidn necesaria que sustente estos ingresos y egresos.
Lleva el registro del kardex diariamente, y se encarga de realizar los despachos de
bodega.
Las responsabilidades que implica su cargo son:
v Manejo operativo de la bodega
v" Custodia del inventario.
v"Atencion al cliente que acude a bodega.
Actividades de facturacion
v’ Entregar las facturas despachadas a contabilidad.
Actividades compras
v Al recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las condiciones
de la factura.
v Enviar las facturas de proveedores a contabilidad.
Actividades de bodega
v" Entrega/recepcion de los productos.
v" Llevar un control de inventarios a través de tarjetas kardex.
v Realizar el ingreso de materiales a la bodega cuando los clientes la
devuelvan.
v" Mantener limpia la bodega.

v" Realizaréa cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS
v' Sistemas informaticos.

v/ Cédigo de Trabajo.
v Relaciones humanas,
v

Técnicas de bodega y manejo de kardex.
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v" Manejo y solucién de conflictos.
EDUCACION: Estudiante de ingenieria comercial o administracion de empresas
EXPERIENCIA 1 afio como bodeguero.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, serd reemplazado por el personal técnico designado por su jefe

inmediato.
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NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Ventas
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Gerente General.
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Vendedores.
DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:
Administra la fuerza de ventas, planea y ejecuta el presupuesto de ventas, define las
politicas de ventas para el afio en curso y gestiona la publicidad de la empresa.
Las responsabilidades que implica su cargo son:

v Gestionar y controlar actividades equipo de ventas

v" Control de productos

v Manejo de politicas internas de ventas

v' Control de clientes
Actividades de Operacién:

v" Dirigir, Controlar y Motivar las actividades del equipo de ventas en el
mercado
Establecer metas de grupo por territorio, productos y clientes
Crear planes de operacion de los equipos de ventas

Creacion y manejo de politica de ventas

RN NERN

Anaélisis de métodos o examen de los modos en que se realizan las funciones
para aumentar el rendimiento.
v Evaluacidn del trabajo o tiempos de los diversos elementos de una funcion a
fin de repartir cargas de trabajo bien compensadas.
v" Planificar la situacién 6ptima de las oficinas de ventas.
v Planeacién y creacion del presupuesto de ventas
Actividades de Clientes:
v’ Captacion de nuevos clientes
v Gestion y control con distribuidores
Actividades de Marketing y Publicidad:
v’ Gestion de catalogos de productos
v" Idear los ciclos de viaje por los territorios de venta.
v Manejo de publicidad en clientes y distribuidores
v"Auspicio en actividades con clientes y distribuidores

108



REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS
v' Sistemas informaticos.
v Caodigo de Trabajo.
v" Relaciones humanas.
v’ Técnicas de Ventas, Mercadeo y CRM
v" Manejo y solucién de conflictos.
EDUCACION: Profesional en Ventas o Administracion de empresas, de preferencia
con Maestria en Ventas.
EXPERIENCIA 3 afios como Jefe de Ventas.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, serd reemplazado por el personal técnico designado por su jefe

inmediato.
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NOMBRE DEL PUESTO: Vendedores

PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe de Ventas.
PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Vender los productos de la empresa, brindando un asesoramiento constante al cliente

y gestionando la venta para lograr mayor volumen y participacién en el mercado.

Asistir al Jefe de Ventas en las actividades que se le designen.

Las responsabilidades que implica su cargo son:

v
v

Gestion de Clientes

Gestion de la Venta

Actividades de Ventas:

v
v
v
v
v

v

Mejorar la participacion en el mercado

Conocer los productos de la empresa

Administrar su territorio de venta

Participar en la creacion de Planes de ventas y establecimiento de metas
Lograr mejores volimenes de ventas

Conocer el mercado

Actividades con Clientes:

v
v
v
v
v

v

Captacion de nuevos clientes

Retener clientes actuales

Establecer un nexo entre cliente y empresa
Asesoramiento y Comunicacion efectiva con clientes
Venta directa a clientes

Administrar la cartera de clientes

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v
v
v
v
v

Sistemas informaticos.

Cadigo de Trabajo.

Relaciones humanas.

Tecnicas de Ventas, Mercadeo y CRM
Manejo y solucién de conflictos.

EDUCACION: Profesional en Ventas o Administracion de empresas.
EXPERIENCIA: 2 afios como vendedor.
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DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, sera reemplazado por otro de los vendedores designado por su

jefe inmediato.
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NOMBRE DEL PUESTO: Asistente de Compras

PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo
Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Son responsabilidades principales de este puesto todas las actividades relacionadas

con la gestién de adquisiciones y contratacion de obras, bienes y servicios.

Apoyar al Jefe Administrativo Financiero en las actividades que este designe.

Las responsabilidades principales son las siguientes:

v

v
v
v

Gestionar las adquisiciones

Participar en la preparacion del Plan anual de compras

Gestionar atencion a proveedores y seguimiento de pagos

Colaborar con la Jefatura Administrativa Financiera para el cumplimiento de
los objetivos de la unidad

Actividades de Compras:

v

Recoleccion de informacion de las diferentes unidades para preparar los
procesos de concurso y licitacion.

Elaboracion de anuncios de procesos de precalificacion, concurso y licitacion
y velar por que se publiquen en el tiempo indicado.

Entrega de documentos de precalificacién y términos de referencia en
procesos de concurso Y licitacion.

Elaborar listados de empresas que han retirado documentos de
precalificacion, de concurso o licitacion, y alimentar el banco de datos
institucional con los datos recolectados.

Recibir los documentos presentados por las empresas y personas naturales
relacionadas con la precalificacion, procesos de concurso o licitacion.

Revisar los documentos recibidos para procesos de precalificacion, concurso
o licitacion y verificar que cumplan con todos los requisitos exigidos.
Ejecutar el proceso de adquisicidn y contratacidn de obras, bienes y servicios,
asi como llevar el expediente respectivo para cada proyecto.

Revisar las soluciones de pedido recibidas y rechazarlas si se da el caso segun
los procedimientos del area.

Realizar las peticiones de ofertas.
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v Enviar al sector solicitante la oferta técnica para su evaluacién, segin
procedimiento de area.

v Realizar la evaluacion econdmica y comercial, la comparativa de las ofertas
recibidas y propuestas de adjudicatario.

v" Realizar el pedido de compra y gestionar su autorizacion.

Actividades de Proveedores:

v" Preparar las listas de proveedores a invitar en cada peticion de oferta.

v Convocar y conducir reuniones de pre adjudicacion con los proveedores, con
la asistencia de los encargados de inspeccion y del solicitante, cuando sea
necesario o asi lo establezca la solicitud o pedido.

v Procurar la generacion de contratos marcos de aquellos productos de alto
consumo Yy repetitivos a fin de agilizar la gestion de abastecimiento y
minimizar los costos operativos.

v" Realizar la evaluacion y calificacion de los proveedores adjudicados mediante
pedidos de compras.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v' Sistemas informaticos.

v/ Cédigo de Trabajo.

v Relaciones humanas

v Técnicas de compras

v Manejo y solucion de conflictos

EDUCACION: Estudiante de ingenieria comercial o administracion de empresas.
EXPERIENCIA 1 afio como asistente de compras o adquisiciones locales o
importadas.

DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, sera reemplazado por el Jefe Administrativo Financiero o por

la persona que se designen para tareas operativas especificas.
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NOMBRE DEL PUESTO: Facturador
PUESTO DEL QUE DEPENDE JERARQUICAMENTE: Jefe Administrativo

Financiero.

PUESTO(S) QUE SUPERVISA DIRECTAMENTE: Ninguno.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Son responsabilidades principales de este puesto realizar las 6rdenes de entrega y/o

facturas de todas las ventas hechas por la empresa, asi como el cumplimiento de las

normas legales y tributarias respectivas de cada documento.

Asistir al Jefe Financiero Administrativo en todas las actividades relacionadas con la

gestion de la facturacion.

Las responsabilidades principales son las siguientes:

v
v
v

Creacion de facturas / Notas de entrega

Registrar las transacciones en el sistema

Ejecutar las actividades asignadas, en concordancia con las leyes, politicas,
normas y reglamentos, que rigen su area, por lo que deberd mantenerse
permanentemente actualizado.

Colaborar con la Jefatura Administrativa Financiera para el cumplimiento de
los objetivos de la unidad

Actividades de Facturacion:

v

Recibir la orden de pedido del cliente, verificar que la informacion contenida
sea correcta, verificar la forma de pago y los detalles del pedido.

Revisar las transacciones de ventas durante el dia, facturas, ordenes de
entrega, recibos por dinero, ventas exportadas, fax enviados por oficinas
centrales con pedidos de clientes.

Firmar documentos de cobro de flete, pase de salida y factura de compra.
Crear y gestionar las facturas por transporte, solicitud de combustible u
Ordenes de compra preferenciales para ciertos clientes.

Preparar el cierre de ventas diario, confeccionando el reporte de ventas,
reporte de ingresos, reporte de documentos de pago, reporte de drdenes
anuladas, reporte de ordenes de entrega, reporte de facturas nulas, informes

diarios de donaciones e informes de transferencias entre planteles.

REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS BASICOS

v

Sistemas informaticos.
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v" Normas tributarias y de ley contable

v Manejo y solucion de conflictos
EDUCACION: Estudiante de ingenieria comercial o administracion de empresas.
EXPERIENCIA 1 afio como facturador.
DELEGACIONES: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier otro tipo
de ausencia temporal, sera reemplazado por el Jefe Administrativo Financiero o por

la persona que se designen para tareas operativas especificas.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Las autoras de la presente tesis consideran que la aplicaciéon de este trabajo en la
Distribuidora  Polidistribuciones Técnicas S.A., sera una herramienta de
administracion que lograr4 mejorar las actividades de una manera mas eficiente y
funcional en el manejo administrativo y laboral, y que son la base necesaria para el

adecuado funcionamiento de la empresa.

1. Actualmente Polidistribuciones Técnicas S.A se encuentra en un proceso de
revision  de sus actividades operativas, debido al creciente mercado
competitivo que afecta la estabilidad econdmica de la organizacion, lo que
exige un cambio en la administracién empirica y vertical que se esta dando y
que no ha permitido el desarrollo del talento humano y empresarial y que

desemboca en la falta de comunicacion entre las areas.

2. No cuenta con lineamientos estratégicos claves que dirijan el camino a seguir
por la empresa en la consecucion de sus objetivos; y esto se puede demostrar

por la carencia de misién, vision y objetivos claramente definidos.

3. En cuanto al Talento Humano se evidencié que los procedimientos
administrativos no son adecuados para la distribuidora, pues no permiten el
correcto manejo del personal, relativo a: cargos, perfiles, competencias y

funciones.

116



4. Como parte del andlisis empresarial se determinan que existen factores
externos, los mismos que intervienen en el desarrollo de la empresa como
oportunidad o amenaza, los cuales deben estar considerados dentro de las
estrategias empresariales para que su efecto sea lo mas recomendable para la
entidad.

5. Por medio de las encuestas realizadas a los clientes se determin6 también que
la opinidn de ellos en cuanto a calidad y servicio es aceptable, mas esto no

garantiza la fidelidad de estos por un largo periodo.

6. Del diagndstico empresarial efectuado se pudo describir la realidad
administrativa de Polidistribuciones Técnicas, permitiendo establecer la
presente tesis hacia el planteamiento de un Modelo administrativo, de esta
manera se determina que es altamente necesario para una empresa, contar con
un Modelo o Manual Administrativo, con el fin de mejorar los diversos

procedimientos técnicos y operativos.
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5.2 Recomendaciones

Las autoras consideran que es necesario beneficiarse al maximo de los recursos con

los que cuenta la empresa, por lo que es importante establecer un modelo

administrativo que contenga los aspectos fundamentales para mejorar la gestion de la

organizacion, definidos en las siguientes recomendaciones:

1.

El mercado en el que se encuentra Polidistribuciones Técnicas es muy
competitivo por lo que debe responder eficazmente a los cambios del medio,
por lo que la gerencia en coordinacién con la administracion general deben
utilizar estrategias que aporten con los cambios necesarios para la mejor
coordinacion de actividades laborales en la compafiia, haciendo que
prevalezca la comunicacion vertical y asegurando el desarrollo del talento

humano.

Establecimiento de una Planeacion Estratégica por parte de los accionistas de
la empresa, para su implementacion y despliegue, la misma que contiene las
definiciones de la misién vision hacia los cuales la empresa concentrara sus

esfuerzos para la consecucion de los objetivos.

Se recomienda la asignacion de cargos de acuerdo al perfil de cada
empleado, el que estara a cargo de la gerencia hasta la creacion del puesto de
asistente de Talento Humano, que se encargara de la asignacion de puestos a
través de la Gestion Por Procesos del presente Modelo Administrativo asi

como establecer los debidos controles al personal.

La direccion de la Organizacién siempre debe estar dispuesta a afrontar los
cambios que puedan ocurrir como consecuencia de cambio de politicas
gubernamentales, cambios climatoldgicos, la crisis mundial, y los desafios

de un mundo competitivo; lo que exige dinamismo a la administracion.

Debido al incremento de la competencia en productos farmaco veterinarios
estas necesario que la Gerencia Comercial analice a través de la aplicacion
de Indicadores Claves los resultados sobre la satisfaccion del cliente que

garantizara la fidelidad a los productos de la compaiiia
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6. La presente tesis y todo lo aqui expuesto debe ser difundido a todo el
personal de Polidistribuciones técnicas S.A. para obtener un margen
razonable de seguridad en la consecucion de sus objetivos planteados,
mejorar procedimientos de trabajo y delimitar funciones y responsabilidades
para volver més eficientes al personal en sus labores diarias para lo cual la

gerencia dispondré de los recursos necesario para su correcta difusion .
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ANEXQOS

ANEXO 1
FOLIDISY\
ACTA DE TRABAJO
PRILIDEIST

Fecha: Guayaquil 11 de Junio del 2012
Participantes:
Departamento ventas: Dr. Walter Camacho Jefe de Ventas

Dr. Danilo Rodriguez Vendedor zona A

Departamento Financiero:  C.P.A. Erika Jacome Ruiz  Jefe Administrativo
Financiero

Asunto: Revision del Procedimiento de Ventas sin
Consignacion

Con los participantes descritos en la fecha indicada se realiz6 una reunion en la sala
de sesiones del departamento financiero, con el objetivo de analizar y revisar el
procedimiento operativo de las ventas sin consignacion.

Los puntos tratados fueron:

1.- Revision de los pasos del procedimiento de Ventas

2.- Lluvia de ideas de posibles mejoras al procedimiento
3.- Andlisis de mejoras en el tiempo de atencion al cliente

Se acord6 entre los participantes realizar el diagrama de flujo del proceso para poder
visualizar mejor los cambios que se implementen en el procedimiento; el diagrama lo
realizard la Ec. Erika Jacome, y serd revisado en la siguiente reunion.

La siguiente reunion se realizara con fecha: 18 de junio del 2012

Para constancia de lo expuesto firman:

Dr. Walter Camacho Dr. Danilo Rodriguez Ec. Erika Jacome
Jefe de Ventas Vendedor zona A Jefe Adm. Financiero
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ANEXO 2

DEFINICION DEL NEGOCIO

1.- Definicién del negocio
Definicién 1:
Definicion 2:
Definicion 3:

2.- Evaluacion de las opciones
Use la escala del 1 al 3 siendo 1 la opci
DESEABLE

Sector Importador
Empresa Comercial

Empresa de compra y venta de productos para el
sector agroveterinario

6n MENOS DESEABLE y 3 la opcion MAS

Opciones Definicion | Definicion | Definicién
1 2 3
Tamarfio del mercado potencial 2 1 2
Potencial de satisfacer a clientes 1 1 2
Cantidad de competidores 2 2 3
Disponibilidad o desarrollo de los FCE 1 1 2
Posibilidad de diferenciacion 1 2 3
Atractibilidad para la empresa 2 2 2
TOTAL 9 9 14

3.- Eleccion y definicion final - Definicion 3: "Empresa de compra y venta de productos

para el sector agroveterinaria”

Clientes:

Necesidades:

Productos:

Factores Claves de Exito:

Competidores:

Sector productivo primario.

Servicio al Cliente de excelente Calidad.

Farmacos y quimicos para el sector agropecuario.
Expansion de la marca "POLISDISTRIBUCIONES
TECNICAS".

Empresas ubicadas en Guayaquil.
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ANEXO 3

ANALISIS PEST DE LA DISTRIBUIDORA
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ANEXO 4

MATRIZ DE PROBABILIDAD Y DIFUSION

BAJA PROBABILIDAD DE OCURRENCIA ALTA
0-20% 20 - 40% 40 - 60% 60 - 80% 80 - 100%
Al, A2
T1 E2 E3, S3 S2
P3 T2 E1l
P1
S1
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60-80%  80-100%

20-40% 40 - 60%

0-20%

DIFUSION SOBRE LA
POBLACION OBJETIVO

ALTA

BAJA



ANEXO 5

DETERMINACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Escala de calificacion del grado de impacto de la fortaleza o debilidad

) 2: 3: MUY
1: CONSIDERABLE |10 oo aANTE ALTO
INFRAESTRUCTURA &
ADMINISTRACION FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
1.- Planeacion Estratégica X 2
2.- Socio Estratégico de Negocio X 2
4.- Estructura organizacional
i ) X 3
administrativa
RECURSOS HUMANOS FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
1.- Personal certificado en lineas de « 5
productos
TECNOLOGIA & SISTEMAS DE
INEORMACION FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
1.- Sistemas de informacion
X 1
Integrados
ABASTECIMIENTO FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
1.- Importacion de Productos « 3
Exclusivos
LOGISTICA DE ENTRADA FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
MANUFACTURA &

OPERACIONES FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
LOGISTICA DE SALIDA FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO
MERCADEO & VENTAS FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO

1.- Marketing X 2

2.- Presencia comercial nacional X 2
SERVICIO AL CLIENTE FORTALEZA | DEBILIDAD | GRADO

1.- Servicio postventa X 3

2.- Calidad del servicio X 1

126




ANEXO 6

ESTRATEGIAS DERIVADAS DEL ANALISIS FODA

ANALISIS FODA
POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.- Facilidades de crédito para Sector Agricola otorgadas
por el BNF

1.- Tasas de Regulacién Bancaria con afectacion a
créditos comerciales

2.- Desarrollo Tecnoldgico en controles Aduaneros

2.- Crisis internacional que afecta al desarrollo
sector importador comercial agropecuario

3.- Ubicacion geografica del pais favorable para sector
agropecuario

3.- Cambios climaticos en areas Productivos

4.- Politicas de Estado Medio Ambientalistas

4.- Migracion de la mano de obra agricola a la
ciudad o al exterior

5.- Politicas de Estado para el sector agricola

5.- Incremento del indice Riesgo Pais que afecta a la
imagen comercial

6.- Politicas de Estado para el sector importador

FORTALEZAS

1.- Socio Estratégico de Negocios

2.- Personal Certificado en Linea de
Productos

(f2, a2) Dar capacitacion a los empleados para que
sean remunerarlos de acuerdo a sus conocimientos y
asi evitar la migracion de mano de obra

3.- Sistemas de Informacion Integrados

4.- Importacion de Productos exclusivos

(f4, 01, 06) Aprovechar los créditos para la adquisicién de
farmacos agroveterinarios que benefician al sector agricola

(f4, a4) Actualizar la plataforma tecnoldgica a través
de un sistema completo de informacion de clientes

5.- Presencia Comercial Nacional

(f4, 03) Ampliar cobertura de mercado en lugares
privilegiados ubicacién geogréfica

6.- Calidad de Servicio

DEBILIDADES

1.- Planeacion Estratégica

2.- Estructura organizacional
Administrativa

(d2, a2) Mejorar la organizacion de la empresa con
personal preparado y capacitado para el puesto

3.- Marketing

4.- Servicio Post Venta

(d4, 04) Realizar convenios con el Magap para
capacitaciones en el sector agropecuario

(d4, a4) Establecer nuevos sistemas de
comunicacion aprovechando las nuevas tecnologias.
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ANEXO 7

ANALISIS DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA - EL MODELO DE LAS 5 FUERZAS

1.- El 65% de la compra a los Proveedores se
realiza a crédito

2.- Proveedores no aceptan devolucion de
mercaderias

3.- Distribucién de lineas exclusivas de
productos

1.- Convenios con empresas extranjeras para
nuevas lineas de productos

1.- Presencia nuevas importadores y distribuidores de
productos agroveterinarios.

1.- Reorganizar la administracion y fortalecer el servicio
postventa.

2.- Reforzar imagen como empresa nacional

1.- POLIDISTRIBUCIONES TECNICAS S.A.
0.08% 2.- Ecuaquimica 4% 3.-
Pfizer 7.4%

1.- Capacitar al personal de planta

2.- Fortalecer el marketing nacional

3.- Crear los manuales de procedimientos que ayuden a
mejorar las funciones de los trabajadores

4.- Priorizar los dos factores claves para la distribucion:

precio, calidad y servicio.
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1.- Clientes conocen mas a la competencia por
cobertura de mercado

2.- Exigen mas Facilidades de pago

1.- Crear planes de marketing para
posicionamiento de mercado

2.- Implementar plataformas tecnolégicas para
cotizaciones y reservas de productos en linea

3.- Mejorar los procesos: despacho, servicio, y
cobranza.




ANEXO 8

DESCUBRIENDO OPORTUNIDADES CON LOS STAKEHOLDERS

SEGMENTO DE MERCADO I: USUARIO PERSONAS

EDAD: 30-50 Afos
SEXO: Hombre Mujer | | Ambos
ESTADO CIVIL: Indiferente
FUENTES DE INGRESO: Variadas |
SENSIBILIDAD AL PRECIO: Alta X Baja Indiferente
SENSIBILIDAD A LA . .
VARIEDAD: Alta Baja Indiferente x

PRINCIPALES COMPETIDORES DEL MERCADO

EMPRESA SIMBOLO | % MERCADO
Ecuaquimica - Farmagro *—o 4%
Pfizer R 7.4%

Polidistribuciones Técnicas S.A. | M~ 4 0.8%

100%

REGLA DE CALIFICACION

TOTALMENTE INSATISFECHO

ALGO INSATISFECHO

INDIFERENTE

ALGO SATISFECHO

TOTALMENTE SATISFECHO

Determinar los principales requerimientos de los CLIENTES y como la empresa puede satisfacerlos

CALIFICACION ¢Como se podria innovar la relacion
E ¢Cudles son los principales Requerimientos (Necesidades) de los Prioridad con el CLIENTE de modo que se
= CLIENTES para con la empresa 1 2 3 4 sienta  realmente  encantado y

satisfecho?
1 Exactitud en los despachos 100 A Confirmacion de productos antes de
entrega

2 Tiempo de entrega del producto 95 Agilidad en el despacho
3 Asesoria del servicio 70 Servicio postventa
4 Formas de cobro 50 Diversidad en formas de pago
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ANEXO 9

DESCUBRIENDO OPORTUNIDADES CON LOS STAKEHOLDERS

SEGMENTO DE MERCADO I: USUARIO
EMPRESA

TIPO DE NEGOCIO: Empresas
varias

INFLUENCIADOR DE LA COMPRA: Jefe Directo

INFLUENCIADOR DE LA VENTA: Empleado/Administrador

FUENTES DE INGRESO: Varias

SENSIBILIDAD AL PRECIO: Alta Baja X Indif.

SENSIBILIDAD A LA VARIEDAD: Alta Baja Indif. X

PRINCIPALES COMPETIDORES DEL P

MERCADO REGLA DE CALIFICACION

- %

EMPRESA SIMBOLO MERCADO 1 | TOTALMENTE INSATISFECHO

Pfizer @ 9o 7.4% 2 | ALGO INSATISFECHO

Ecuaquimica B---8 4% 3 | INDIFERENTE

Polidistribuciones Técnicas S.A. . . ‘ 0.8% 4 | ALGO SATISFECHO

100% 5 | TOTALMENTE SATISFECHO

s . S _ CALIFICACION ¢C6mo se podria innovar la relacion con el
L||_J Eﬁ:;::? d‘jﬂesl;) Egzg‘:gilféﬁﬁ_%sengfzgfla empresa Prioridad CLIENTE de modo que se sienta realmente
— SLIENIESP P 1 2 3 4 5 encantado y satisfecho?
1 Mantener un abastecimiento periédico con el distribuidor 100 Confirmacion de productos antes de entrega
2 Tiempo de entrega del producto 90 Agilidad en el despacho

Brindar més Facilidades de Pago a los distribuidores 95 Servicio postventa
4 Establecer Publicidad en sitios de Venta 70 = Diversidad en formas de pago
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ANEXO 10

DESCUBRIENDO OPORTUNIDADES CON LOS STAKEHOLDERS
SEGMENTO MERCADO I: USUARIOS ACCIONISTAS

PRINCIPALES COMPETIDORES

REGLA DE CALIFICACION

EMPRESA SIMBOLO| % 1 TOTALMENTE INSATISFECHO

Ecuaquimica - Farmagro o—© | #» 2 ALGO INSATISFECHO

Pfizer B---l| 74% 3 INDIFERENTE

Polidistribuciones Técnicas S.A. A A 0.8% 4 ALGO SATISFECHO

100% 5 TOTALMENTE SATISFECHO
E ¢Cudles son los principales Requerimientos de los Prioridad CALIFICACION éi%mé) I‘Z‘)e,\? Iosd{_lzlsngg\ﬁ;clgrellje;c;c;r;i(;?]r:ael
= ACCIONISTAS para con la empresa 1 3 4 5 e v —— q
realmente encantado y satisfecho?
1 | Rendimiento sobre el valor de la accién (utilidad) 100 ‘ ‘ Comparar con otras empresas del mismo
sector

2 | Crecimiento del valor de la acci6n 90 ‘ [ ] spczgts:r?i?cr) planes  largo plazo con crecimiento
3 | Informacién actualizada y oportuna 80 X ‘ Actualizar los sistemas de comunicacion

interno y externo
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ANEXO 11

DESCUBRIENDO OPORTUNIDADES CON LOS STAKEHOLDERS

SEGMENTO MERCADO I:
USUARIOS PROVEEDORES

PRINCIPALES COMPETIDORES DEL MERCADO REGLA DE CALIFICACION
c %
EMPRESA SIMBOLO MERCADO Y TOTALMENTE INSATISFECHO
Pfizer ._. 7.4% 4 ALGO INSATISFECHO
Ecuaquimica B----g- 4% 3 INDIFERENTE
Polidistribuciones Técnicas S.A. y — 0.8% 4 ALGO SATISFECHO
100% 5§ TOTALMENTE SATISFECHO
¢Cudles son los principales CALIFICACION ¢Coémo se podria innovar la relacion con
ITEM | Requerimientos de los PROVEEDORES | Prioridad el PROVEEDORES de modo que se
para con la empresa 1 2 3 4 5 sienta realmente encantado y satisfecho?
1 Pago a tiempo 100 _‘ Revision de procesos de acreditacion de pagos
2 Competencia ética 40 A - ‘~/h Disefio de politicas de control de adquisiciones
3 Solucién répida a inconvenientes 95 A. *\’ Mejora en los procesos de atencion a reclamos
i . ~
4 Relaciones adecuadas 90 A | Plan de comunicacion dindmica con proveedores
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ANEXO 12

DESCUBRIENDO OPORTUNIDADES CON LOS STAKEHOLDERS
SEGMENTO MERCADO I: USUARIOS

EMPLEADQOS
PRINCIPALES COMPETIDORES DEL MERCADO REGLA DE CALIFICACION
< %
EMPRESA SIMBOLO MERCADO 1 TOTALMENTE INSATISFECHO
Pfizer e o 7.4% 2 ALGO INSATISFECHO
Ecuaquimica ...____d 4% 3 INDIFERENTE
Polidistribuciones Técnicas S.A. y “XE —d 0.8% 4 | ALGO SATISFECHO
100% 5 TOTALMENTE SATISFECHO
A~ . . CALIFICACION ¢ Coémo se podria innovar la relacion con el
ITEM églljgsleéﬁl? SII_OES Xgnocépazz 552?:2?‘??;: Prioridad EMPLEADOS de modo que se sienta
EVELEADDS P P 1 2 3 4 5 realmente encantado y satisfecho?
1 Estabilidad laboral 100 /‘r Revision politicas de contratacion
I
2 Nivelacion salarial 100 ! ‘\ Disefio de un escalafén salarial
- H I~
S Elaboracion de un plan de comunicacién
3 Comunicacion interna 90 4 |- \’ organizacional
. 1
4 Seguridad y prevencion contra riesgos 90 A [ ] Disefio de un plan de seguridad industrial
- 1
5 Organizacion administrativa 95 4 * Elaboracion de manuales de funciones y/o procesos
6 Desarrollo profesional 80 A | Implementacion de un plan de carrera
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ANEXO 13
DETERMINACION DEL CUADRO ESTRATEGICO ACTUAL

- MENSAJE CENTRAL DE LA
[0)
EMPRESA SiMBOLO % MERCADO A VAL
Pfizer o—e¢ 7.4% Adquiere productos
Ecuaquimica B--u 4% agroveterinarios de alta
olidistibuciones Teonicas SA . calidad con asesoria técnica
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ANEXO 14

DEFINICION DEL OCEANO AZUL Y EL PERFIL DE LOS CLIENTES

VIAS PARA LA CREACION DE
OCEANOS AZULES

EXPLORAR INDUSTRIA ALTERNATIVAS

EXPLORAR GRUPOS
ESTRATEGICOS

EXPLORAR LA CADENA
DE COMPRADORES

EXPLORAR OFERTAS
COMPLEMENTARIAS

EXPLORAR ATRACTIVO
FUNCIONAL O

EXPLORAR LA
DIMENSION DEL TIEMPO

ADQUIERE PRODUCTOS AGROVETERINARIOS
DE ALTA CALIDAD CON ASESORIA TECNICA

DEFINICION DE CLIENTES

Mercado . . .
ler Nivel 2do Nivel 3er Nivel
Actual

CLIENTES DE

ZONAS SECTORES

RURALES, Y CAMPESI\NOS
DISTRIBUIDORES SUBSIDIADOS
MAYORISTAS Y F:NT]DADES DE POR EL MERCADO
HACENDADOS O GOBIERNO GORIERNO SECUNDARIO Y
DUENOS DE ENCARGADAS TERCIARIO

TIERRA

DE LA
AGRICULTURA

ESTRATEGIAS DE GRUPOS ESTRATEGICOS : IMPORTAR LINEAS DE PRODUCTOS EXCLUSIVOS
EN EL MEDIO, A FIN DE QUE LOS GRUPOS ESTRATEGICOS ADQUIERAN ESTOS PRODUCTOS EN
LA EMPRESA.

ESTABLECER ACUERDOS CON GRUPOS ESTRATEGICOS PARA ESTANDARIZAR POLITICAS DE
VENTAS Y ACORDAR PRECIOS.

ESTRATEGIA DE LA CADENA DE COMPRADORES : PROPONER A INSTITUCIONES COMO
MINISTERIOS Y UNIVERSIDADES ACUERDOS EN LA COMPRA DE PRODUCTOS
AGROVETERINARIOS , A FIN DE QUE LOS UTILICEN EN LOS PROYECTOS INSITUCIONALES.
REALIZAR PLANES DE MARKETING QUE POSICIONEN A LA EMPRESA EN NUEVOS SEGMENTOS
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) ANEXO 15
DEFINICION DE LA MATRIZ DE LAS CUATRO ACCIONES Y EL
CUADRO ESTRATEGICO

ELIMINAR INCREMENTAR

- Ubicacién de zona geogréfica

- Exclusividad en la distribucion de productos
- Experiencia en el mercado

- Estructura Organizacional

- Calidad del producto

ok~ wn e

REDUCIR CREAR

1.- Paquetes promocionales

2.- Certificaciones de calidad
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ANEXO 16

DECLARACION DE MISION - VISION

ADN DE LA MISION

¢ Quiénes somos?

Distribuidora de Productos Agroveterinaria "Polidistribucciones Técnicas"

¢A qué nos dedicamos?

Distribucién de productos agricolas y veterinarios

¢En qué nos diferenciamos?

Importacion de Nuevos Productos

¢Por qué y para qué hacemos lo
que hacemos?

Para apoyar al desarrollo productivo, social y agricola de la region y del
Pais

¢Por quién lo hacemos?:

Por todos los ciudadanos que valoran y explotan a la tierra y a los animales
que en ella viven, fortaleciendo una de las actividades mas importantes del
Pais que le dan realce y presencia internacional

¢ Como lo hacemos?

A través de un servicio de calidad en atencion al cliente y por medio de una
gestion administrativa eficiente

DECLARACION DE LA
MISION
ORGANIZACIONAL:

"Polidistribucicones Técnicas tiene como mision distribuir farmacos
agroveterinarios de alta calidad satisfaciendo a nuestros clientes y
preservando el medio ambiente.

ADN DE LA VISION

¢Qué y como queremos ser
dentro de 5 afios?

Distribuidora de la mejor calidad en atencion y servicio al cliente nacional e
internacional, construyendo una base fundamental en el desarrollo
productivo, agricola y social de la region y del pais.

¢En qué nos queremos convertir?

En el referente principal de la distribucion de productos agroveterinaria.

¢Para quién trabajaremos?

Para nuestros clientes que son todos los hacendados y empresas dedicadas a
la actividad agricola y veterinaria del pais.

¢En que nos diferenciaremos?

En dar nuevos productos de excelente calidad conforme a estandares y
normas internacionales, con personal altamente calificado, capacitado y
actualizados permanentemente en nuevas préacticas de atencion al cliente y
venta de productos.

¢Qué valores respetamos?

Respetamos el Espiritu de lealtad, ética moral y profesional, la
responsabilidad, la honestidad, la Justicia, el sentido de pertenencia, y la
blsqueda incesante de un mejor Pais justo y prospero para todos.

¢Como lo lograremos?

Cambiando la estructura organizacional, Creando planes estratégicos en los
procesos que agregan valor, creando manuales de funciones y
procedimientos claros y adecuados para el dominio técnico de las distintas
disciplinas, implementando nuevos procedimientos en atencion a clientes y
proveedores.

DECLARACION DE LA
VISION
ORGANIZACIONAL:

Lider nacional en la comercializacion de farmacos agroveterinarios para el
sector agricola ganadero, a fin de satisfacer las necesidades del mercado
interno e incursionar en el internacional con calidad, servicio y protegiendo
al medio ambiente
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ANEXO 17

DETERMINACION DE LOS TEMAS ESTRATEGICOS

TEMA ESTRATEGICO

DESCRIPCION / COMPONENTES

INNOVACION PROCESOS
TECNOLOGICOS/ OPERATIVOS

(f4, 01, 06) Aprovechar los créditos para la adquisicion de fArmacos agroveterinarios
que benefician al sector agricola

(f4, 03) Ampliar cobertura de mercado en lugares privilegiados ubicacién geografica

(f4, a4) Actualizar la plataforma tecnoldgica a través de un sistema completo de
informacion de clientes

COMUNICACION
ORGANIZACIONAL Y DESPLIEGUE

(d4, a4) Establecer nuevos sistemas de comunicacion aprovechando las nuevas
tecnologias.

INFRAESTRUCTURA Y
ADMINISTRACION

CRECIMIENTO CONTINUO DEL
TALENTO HUMANO

(f2, a2) Dar capacitacién a los empleados para que sean remunerarlos de acuerdo a
sus conocimientos y asi evitar la migracion de mano de obra

(d2, a2) Mejorar la organizacién de la empresa con personal preparado y capacitado
para el puesto

INTERACCION CON LA SOCIEDAD

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

(d4, 04) Realizar convenios con el Magap para capacitaciones en el sector
agropecuario
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DETERMINACION DE LOS VALORES ORGANIZACIONALES

ANEXO 18

Clave de calificacion:

TEMAS ESTRATEGICOS

+3: Alta relacion directa

+1: Baja relacion directa
0: Sin relacién

-1: Baja relacion inversa

-3: Alta relacion inversa

VALORES
ORGANIZACIONALES

INNOVACION PROCESOS

TECNOLOGICOS Y

OPERATIVOS

COMUNICACION
DESPLIEGUE

ORGANIZACIONAL Y

INFRAES-TRUCTURA Y
ADMINISTRACION
CRECIMIENTO CONTINUO
DEL TALENTO HUMANO

INTERACCION CON LA

SOCIEDAD

SERVICIOS COMPLE-
MENTARIOS

+)

TOTAL POSITIVO

¢

TOTAL NEGATIVO

ELECCION

LEALTAD

RESPONSABILIDAD

HONESTIDAD

JUSTICIA

N | w | w (N

SOLIDARIDAD

NN W w (N

NN W w | w

W w|w| w|w

W || W W w

W IN| W w ([N

o |©o |o |o |o

ESPIRITU DE
PERTENENCIA

18

o

RESPETO

15

ETICA MORAL Y
PROFESIONAL

TOTAL POSITIVO (+)

20

22

19 24

23

21

TOTAL NEGATIVO (-)

COBERTURA
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ANEXO 19

MAPA ESTRATEGICO

VISION
Lider nacional en la
comercializacion de farmacos
agroveterinarios para el sector
agricola ganadero, a fin de
satisfacer las necesidades del
mercado interno e incursionar
en el internacional con
calidad, servicio y
protegiendo al medio
ambiente .

MISION
La Distribuidora de Productos
Agroveterinaria
"Polidistribucicones Técnicas
tiene como mision distribuir
farmacos agroveterinarios de
alta calidad satisfaciendo a
nuestros clientes y
preservando el medio

ambiente.

PERSPECTIVA FINANCIERA

Maximizar el
Crecimiento con
Optimizacion de
Recursos

Aumentar la
rentabilidad de la
Distribuidora

Mejorar la liquidez de
la Empresa

PERSPECTIVA DE CLIENX

/ Mejorar la
Participacion en el

mercado

Mejorar la
comunicacion con
los clientes

Aumentar 1in¥
productos
exclusivos

Fortalecer el
Servicio

venta.

Desarrollar nuevos
mercados
agricolas

PERSPECTIVA DE PROCESP

Mejorar la
gestion de
Proveedores

Disminuir los
Gastos
Administativos

Optimizar los
Procesos Operativos
de Importacion

PERSPECTIVA DE APHENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Tecnologia que

Administracion .
de talento garantice la
humano comunicacion
interdepartamental

eficiente
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ANEXO 20

DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

DEFINIR PSR o COMESEA T P NOMBRE Y FORMULA
- L ¢ Qué queremos realmente ¢Cémo nos damos cuenta que lo estamos .
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Administracién de Talento Co_ntar con personal Evaluacion de cursos, seminarios, Talleres de S
L capacitado para desarrollar S - # de horas de capacitacion por persona
Humano eficiente funci capacitacion impartidos
unciones
RESPONSABLE / DPTO Jefes Departamentales
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
FECHA/META -
10 Horas mar-12 15 dic-12 40
CUMPLIMIENTO 0 — 10 — 12 — 20 — ©O
FRECUENCIA DE MEDICION Trimestral
FUENTE DE CAPTURA Base de datos de Capacitacion
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS
Nivel Nivel Nivel Porcentaje de Frecuendia e
mensual acumulado mensual participacion relativa
ﬂ y promedio ,ﬂ
’_‘ » Tiempo » Ticm]‘)o |:| > Tiempo H I:] .
— -

Histérico mensual

Acumulado mensual

Histdrico y promedio
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ANEXO 20
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR
DE_F”\”R. . ¢Qué queremos realmente ¢Cémo nos damos cuenta que lo estamos MOLAIEIRIE v FORMU.LA
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Tecnologia que ga}r'antlce la . Comunicacion Tiempos de Respuesta en los procesos de NUmero confirmaciones correos leidos /
comunicacion interdepartamental fluya con L . . .
. : comunicacion NUmero correos enviados * 100
interdepartamental rapidez
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Personal
LINEA BASE UNIDAD AT CORTO PLAZO LARGO PLAZO
80% cumplimiento % mar-12 85% dic-12 95%
LIMITES (%) DE AMARILLO
CUMPLIMIENTO 0% — 85% 92% oo
FRECUENCIA DE MEDICION Mensual
FUENTE DE CAPTURA Reportes de Talento Humano
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Tiempo » Tiempo Ll p» Tiempo
< <

Histdrico Acumulado mensual Histdrico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuengia
mensual acumulado mensual - participacion relativa
y promedio —— |:|
<
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ANEXO 21
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR
DE.F”\“R. . ¢Qué queremos realmente ¢Como nos damos cuenta que lo estamos O IERIE FORMU!‘A
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Optimizar los Procesos Agilitar los tramites aduaneros . . (# Pedidos a tiempo / Total Pedidos) *
. = Numero de productos importados en el mes
Operativos de Importacion para la llegada del producto 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Compras
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
FECHA/META
90 % mar-12 92% dic-12 97%
LIMITES (%) DE AMARILLO
CUMPLIMIENTO — 70% I_. 80% — 95% oo
FRECUENCIA DE MEDICION Mensual
FUENTE DE CAPTURA Base de datos de DUI
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

p Tiempo P Tiempo L p Tiempo >
‘ D
Historico mensual Acumulado mensual Historico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

143

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuendia
mensual acumulado mensual participacion relativa
ﬂ ’_‘ y promedio —— D
<



ANEXO 21

DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

Perspectiva / Objetivo

DEFINIR

ACLARAR

¢ Qué queremos realmente

lograr?

CONCEPTUALIZAR

¢Cémo nos damos cuenta que lo estamos

logrando?

NOMBRE Y FORMULA
KPI para cada FCE o variable

Disminuir los Gastos

Administrativos

Optimizar los Recursos
Generales Administrativos

el Estado de Resultados

Por la disminucion de los Gastos Operativos en

Gastos Operativos afio actual / Gastos

Operativos afio anterior * 100

CUMPLIMIENTO

RESPONSABLE / DPTO Departamento de Finanzas
LINEA BASE UNIDAD e CORTO PLAZO LARGO PLAZO
2.5 % dic-12 2% dic-13 1.5%
LIMITES DE AMARILLO

‘ 2.5% \

—]

2%‘ | O%‘ > o %

FRECUENCIA DE MEDICION

Anual

FUENTE DE CAPTURA

Estados Financieros(Estado de Resultados)

FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

\ 4

Nivel

mensual

Nivel

L om
o

Historico mensual

P Tiempo

acumulado

Acumul

Nivel Porcentaje de
mensual participacion
y promedio s

P Ticmpo |:| P Tiempo

ual

Historico y promedio

]
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ANEXO 21
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

DEFINIR LGRS . CONEEPTIAEZAR NOMBRE Y FORMULA
- L ¢ QUué queremos realmente ¢CAmo nos damos cuenta que lo estamos .
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Mejorar la Gestion de Mejorar la negociacion con los | Por la frecuencia de las 6rdenes de Compraa | # Pedidos a Tiempo/ # Pedidos Totales *
Proveedores Proveedores los Proveedores 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Finanzas
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
FECHA/META
93 % mar-12
LIMITES (%) DE AMARILLO
CUMPLIMIENTO —  60% |_’ 80%
FRECUENCIA DE MEDICION Mensual
FUENTE DE CAPTURA Documentos Legales, Tributarios y Financieros
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Nivel Nivel Nivel
mensual acumulado mensual .
y promedio
Tiempo P Tiempo

i —-— [

HERER

-

Historico mensual Acumulado mensual Historico y promedio
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ANEXO 22
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

DEFINIR
Perspectiva / Objetivo

¢Qué queremos realmente

ACLARAR

lograr?

CONCEPTUA

¢ Cémo nos damos cuenta que lo estamos
logrando?

LIZAR

NOMBRE Y FORMULA
KPI para cada FCE o variable

Desarrollar nuevos mercados

Captar nuevos clientes

Incremento del maestro de clientes

(# de clientes ano actual / # de clientes afio

[

agricolas anterior ) - 1 * 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Ventas
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
- FECHA/META : -
1 % clientes % jun-12 3% dic-12 12%
Lmires o oe. TIMNEOIONNNNN ~ AMARILLO
0, 0) 0,
CUMPLIMIENTO 0% S 0.5% e 0.8% - 1% oo
FRECUENCIA DE MEDICION Semestral
FUENTE DE CAPTURA Reportes de Ventas realizadas
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS
Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuen(ia
mensual acumulado mensual participacion relativa
H ﬂ y promedio S —) H H
— ’_‘ p Tiempo » Tiempo L I —» Tiempo I:]

1

<

Histérico mensual

Acumulado mensual

]

1]

Historico y promedio
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ANEXO 22

DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

DEFINIR ACLARAR

Perspectiva / Objetivo lograr?

¢ Qué queremos realmente

CONCEPTUALIZAR
¢Como nos damos cuenta que lo estamos
logrando?

NOMBRE Y FORMULA
KPI para cada FCE o variable

Fortalecer el servicio Post

Fidelidad de los clientes

Documentos de Recompra

Ventas de Clientes antiguos / Ventas

Venta Totales * 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Ventas
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO

70% ingresos generados por

’ - %
clientes antiguos

LIMITES (%) DE
CUMPLIMIENTO

‘ 0% > 69%

FECHA/META

jun-12 40%

AMARILLO

F5

dic-12 70%

H

FRECUENCIA DE MEDICION

Semestral

FUENTE DE CAPTURA

Reportes de Ventas

FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de 1 Frecuendia
mensual acumulado mensual participacion relativa
ﬂ y promedio = H
L ’_‘ p Tiempo » Tiempo P Tiempo >

v

Acumulado mensual

]

<

Histérico mensual

iisl
]

Historico y promedio
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ANEXO 22

DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR
DE.F”\“R. . ¢Qué queremos realmente ¢Como nos damos cuenta que lo estamos O IERIE FORMU!‘A
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Aumentar Lineas de Productos Lograr Alianzas Estratégicas | Por medio de los nuevos acuerdos de Negocios
Exclusivos con Proveedores de lineas con Proveedores existentes o con Neo # nuevos productos importados
exclusivas de productos Proveedores
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Compras
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
5 productos FECHAMETA dic-12 3 dic-13 8
nuevos

LIMITES DE AMARILLO
CUMPLIMIENTO 0 N 3 I | 6 N ) oo

FRECUENCIA DE MEDICION

FUENTE DE CAPTURA

Documentacién de Incremento de items de Inventario

FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Nivel Nivel

H -
1]

<

P Tiempo

acumulado

]

» Tiempo L P Tiempo

] =

Nivel Porcentaje de < Frecuen(ia
mensual participacion relativa
y promedio —— H

Historico mensual Acumulado mensual Historico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva
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ANEXO 22
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

DEFINIR
Perspectiva / Objetivo

ACLARAR
¢ Qué queremos realmente
lograr?

CONCEPTUALIZAR

¢Como nos damos cuenta que lo estamos

logrando?

NOMBRE Y FORMULA
KPI para cada FCE o variable

Mejorar la Participacion en el

Ser los principales
Distribuidores de Productos

Posicionamiento en el mercado

Ventas Empresa / Ventas Mercado * 100

Mercado Agro Veterinarios de la Region
RESPONSABLE / DPTO Gerencia Comercial
LINEA BASE UNIDAD R AR CORTO PLAZO LARGO PLAZO
0.8 % dic-13 0.82 dic-15 0.85
LIMITES (%) DE AMARILLO

CUMPLIMIENTO

‘ 0% > 0.8%

[N

FRECUENCIA DE MEDICION

Anual

0.81% I E 0.83% | E o

FUENTE DE CAPTURA

Anédlisis e Investigacion de Mercado

FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Nivel Nivel Nivel
mensual acumulado / mensual
ﬂ y promedio
Y ’_‘ » Tiempo » Tiempo

[

<
Histérico mensual

Acumulado mensual

Histérico y promedio
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ANEXO 22
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR
DEFINIR . . NOMBRE Y FORMULA
Perspectiva / Objetivo ¢ Qué queremos realmente ¢ CAmo nos damos cuenta que lo estamos KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?

Mejorar la Comumcacmn con Satisfaccion del Cliente Por medio de Encuestas realizadas a los clientes # Reclamos atendldfs f# Total de
los Clientes Reclamos * 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Ventas

LINEA BASE UNIDAD AT CORTO PLAZO LARGO PLAZO
90% reclamos % jun-12 1% dic-12
LIMITES (%) DE AMARILLO
CUMPLIMIENTO 0% N 60% l_, 75% 85% | 0> %0
FRECUENCIA DE MEDICION Trimestral
FUENTE DE CAPTURA Base de Datos de Ventas
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Tiempo » Tiempo ,, p  Tiempo
- - O -
<

Hist6rico mensual Acumulado mensual Histérico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuengia
mensual acumulado mensual participacion relativa
y promedio -_
<
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ANEXO 23
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR
DE.F”\“R. . ¢Qué queremos realmente ¢Como nos damos cuenta que lo estamos O IERIE FORMU!‘A
Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Aumentar la Rentabilidad de la Creglmlento de la E.”?presa en . . . . ROE = Beneficio Neto / Patrimonio
o niveles de rentabilidad y Por medio de los Indices Financieros
Distribuidora o Neto
capacidad instalada
RESPONSABLE / DPTO Departamento Financiero
LINEA BASE UNIDAD FECHA/META CORTO PLAZO LARGO PLAZO
40 % dic-12 43 dic-13 50
Lmiresogoe. INNSOIONNN  AMARILLO
CUMPLIMIENTO 0% |y 20% i_’ 40% 80% =
FRECUENCIA DE MEDICION Anual
FUENTE DE CAPTURA Estados Financieros
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuengia
mensual acumulado mensual ) participacion relativa
— y promedio — H
) »

p Tiempo P Tiempo L —» Tiempo

Histérico mensual Acumulado mensual Historico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

<
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ANEXO 23
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

DEFINIR ACLARAR ;Qué CONCEPTUALIZAR ¢Como NOMBRE Y FORMULA
Perspectiva / Objetivo gueremos realmente lograr? nos damos cuenta que lo estamos logrando? KPI para cada FCE o variable
Maximizar el Crecimiento con | Crecimiento constante de la L Costos Operativos ano actual / Costos
R En base a la disminucion de Costos ; -
Optimizacion de Recursos Empresa y cultura de ahorro Operativos del ano anterior * 100
RESPONSABLE / DPTO Departamento Financiero
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
FECHA/META -
1.92 % mar-12 1.85 dic-12
Lvires oo MBROIONNNN  AMARILLO E
CUMPLIMIENTO 100% 0 1.6% 1.2%
— 1.92% —) — — o
FRECUENCIA DE MEDICION Mensual
FUENTE DE CAPTURA Estados Financieros y Planes Presupuestarios
FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

» Tiempo » Tiempo L_— Tiempo H I:]
1 D [ I

Historico mensual Acumulado mensual Historico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuenqta
mensual acumulado mensual participacion relativa
ﬂ y promedio ——
L | ’_‘ | »

<
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ANEXO 23
DETERMINACION DE LA FICHA DE LOS INDICADORES

ACLARAR CONCEPTUALIZAR

DE.F”\“R. . ¢ Qué queremos realmente ¢Como nos damos cuenta que lo estamos O IERIE FORMU!‘A

Perspectiva / Objetivo KPI para cada FCE o variable
lograr? logrando?
Mejorar la Liquidez de la Empresa tgpga ca'p'ltal de Incremento de disponible en el Flujo de efectivo Activo Corriente - Pasivo Corriente
empresa operacion positivo
RESPONSABLE / DPTO Departamento de Finanzas
LINEA BASE UNIDAD CORTO PLAZO LARGO PLAZO
FECHA/META
10.000,00 dolares mar-12 12.500.00 dic-12 18.000,00
LIMITES (%) DE AMARILLO

CUMPLIMIENTO - $10.000 — $12.000 — $16.000 —_ oo

FRECUENCIA DE MEDICION

FUENTE DE CAPTURA Estados Financieros(Flujo de Efectivo)

FORMA DE VISUALIZACION DE DATOS

[
L

p Tiempo P Tiempo L_I—p Tiempo
<

Historico mensual Acumulado mensual Historico y promedio Diagrama de pastel Histograma y Ojiva

Nivel Nivel Nivel Porcentaje de < Frecuengqta
mensual acumulado mensual participacion relativa
ﬂ ’_‘ y promedio [ H H H
<
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