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INTRODUCCION

Desde tiempos remotos conocer e futuro ha atemorizado e intrigado ala
humanidad y aunque hoy en diaresultaimposible despgjar estaincognita, la
construccion de probables escenarios futuros a partir del uso de tecnologias y
herramientas que se han ido incorporado alas metodol ogias de planificacion
estratégica, permite predecir rutas alternativas y elegir la que a criterio del 6rgano

directivo resulte |la mas probable.

La planeacion estratégica esta entrel azada de modo inseparable con €l proceso
completo de ladireccién; por tanto, todo directivo debe comprender su naturaleza'y

realizacion.

Cuaquier compafiia que no cuenta con algun tipo de formalidad en su sistema
de planeacion estratégica, se expone a un desastre inevitable. Algunos directivos en las
empresas tienen conceptos muy distorsionados de éstay rechazan laidea de intentar
aplicarla; otros estan tan confundidos acerca de este tema que o consideran sin ninglin
beneficio, y algunos mas ignoran las potencialidades del proceso tanto para ellos como

para sus empresas.

Este proyecto aspira a ser una herramienta estratégica que le permitaala
empresa Chemical Spab Jar SAS, ofrecer productos quimicos para el aseo en Cartagena
de Indias y todala Region Caribe con calidad, eficienciay ademas ser una empresa

altamente productiva, brindando a su directivos unainformacién completay concreta



de la planeacion estratégica, que requieren, implementar para que mas tardar en €l afo
2020 sea reconocida como lider en este tipo de mercado siendo una empresa solida
operativay comercialmente, organizada administrativamente, soportada en los valores
de honradez, responsabilidad y calidez humana.

Para pode disefiar € plan estratégicalas investigadoras utilizaron €l mercado
inductivo partiendo de lainformacién suministrada por clientes, empleados y directivas
de la empresa en encuestas y entrevistaformas y ademas de la consulta realiza en
textos especializados en el tema, posibilitando unavez conocidas las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas de la empresa, identificar |las &reas estratégicas,
factores claves de éxito empresarial, indicadores de gestion, metas a corto mediano y
largo plazo, estrategias gerenciales y acciones, asignandosele responsables para cada

estrategia.

Solo queda pendiente paralaimplementacion la elaboracion de un plan
operativo y tactico por cada uno de los responsables de | as estrategias sugeridas y la
implementacion de controles que garanticen el cumplimiento de los objetivos

propuestos.



1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La estrategia competitiva consiste en desarrollar una amplia formula de como
la empresa va a competir, cudles deben ser sus objetivos y qué politicas seran

necesarias para alcanzar tales objetivos” M. Porter.

Chemical Spab”Jar” S.A.S con matricula mercantil No. 09-365786-12, y NIT
No. 901000762-2, es una empresa solida creada hace mas de 20 afios. Dedicada ala
produccion y distribucion de productos de uso industriales y de hogar para €l
mantenimiento. La administracién destina gran parte de su esfuerzo en formular y
hacer pruebas con |as mejores materias primas tanto para el medio ambiente como en
desempefio para obtener productos de excelente calidad, ala altura de fabricantes a

nivel internacional.

Desde su nacimiento esta empresa ha estado enfocada no solo en la entrega de
un producto o la prestacion de un servicio sino también en prestar |a asesoriatécnica
permanente y oportuna paraun mejor uso de los productos gque se ofrecen, y ademas
dar respuesta a las inquietudes muy particulares de cada cliente, que conlleven lleven a

generar respuestas oportunas.

El pionero y fundador de esta empresa, €l sr Rodrigo Jaramillo Rojas, es un
comerciante de productos quimicos quien aprendi6 de forma empiricaarealizar

algunos de los productos que hoy se comercializan. En su trayectoria, contd con €l



apoyo de distintas personas que |o guiaron y contribuyeron en su capacitacion y
formacion para el perfeccionamiento de sus productos. Sin embargo al ser una persona
con poca formacién académica, las estrategias y |0s mecanismos de venta que utilizaba
no siempre eran los mas adecuados. Lo que ha generado un crecimiento tardio y lento

de laempresa.

Actuamente, el mercado cartagenero y en especial €l sector de la produccion
y distribucién de productos de uso industriales y de hogar para e mantenimiento, se
hace cada vez mas preocupante, en razon de que dia adia, mayor es € nimero de
establecimientos dedicados a esta labor, en contraste las expectativas del cliente
también crecen y al mismo tiempo la presién de la competencia que mantiene en
constante alerta alos empresarios. A lo cual no podia ser gena, CHEMICAL
SPAB”JAR” S.A.S, una empresa pionera en este campo, reconocida por la amplitud de
su portafolio de servicio, por sus buenos precios, variedad y calidad de los productos
gue vende, desde sus inicios acapar6 gran parte del mercado, llegando a posicionarse

entre las mejores de la ciudad.

Esta empresa tiene aproximadamente unos 20 afios de estar funcionando en
este tipo de mercado, pero en estos momentos es preocupacion de la gerencia el hecho
de que la coberturadel mercado manejada por la empresa, viene decayendo
progresivamente; su volumen de ventas, de acuerdo a los ultimos informes financieros
muestran una disminucion cercana a 38%, comparando & segundo semestre del 2015
y primero del 2016, sus directivos asocian este hecho alaincorporacion de nuevos
competidores, quienes a parecer son més agresivos ala horade comercializar sus

productos, aplicando estrategias que mezclan unay otra variable como la promocién,



precio, publicidad, servicio y sistema de distribucion; hasta el punto de que existen
empresas gque cuentan con varios puntos de venta, como es €l caso de Glorian

Chemical, Glowsten, Deterquim, Kemical, Distriquia, y Drogueria Redl.

Se piensa gue la disminucién de la participacién de esta empresa en €l
mercado, se relaciona ademés con la carencia o € uso de planes estratégicos de
mercadeo, mediante los cuales, se tiene la oportunidad de visualizar |o que sucede en €l
entorno y actuar bajo condiciones mas certeras, eliminando de esta forma los métodos
empiricos o tradicionales han venido funcionado por muchos afios de acuerdo con

informacion suministrada por sus directivos

De acurdo con Caballero (2016), es indiscutible que Colombia esta atravesando
hoy por un momento crucia de su historia. En cinco afios de vigenciadel Tratado de
Libre Comercio con Estados Unidos, susimplicaciones se han sentido en todos los
ambitos de lavida nacional, siendo €l sector de laindustria quimica uno de los mas
susceptibles por la agilidad con que se generan innovaci ones tecnol dgicas en este

campo, y € azadel precio ddl ddlar.

Cabe destacar que, este tratado implica una actitud nueva del paisen €
escenario global y através de él, Colombia manifiesta su interés de entablar nuevasy
distintas relaciones con la economiamundial. Por tanto se requiere un cambio cultural
trascendente: la escala de valores propia de una economia cerrada debe replantearse,
pararesponder de lamejor manera alos desafios técnicos, econdmicosy juridicos del

NUevo esguema.



Todos estos hechos conjuntos, ponen de manifiesto la necesidad que tiene la
organizacion de trazar un plan concreto de acciones para poder afrontar todos estos

cambios, méas alin si se trata de una empresa pionera en este ramo.

En este orden de ideas, sus directivos son conscientes que de continuar esta
problematica, existe € riesgo de perder totalmente la posicion privilegiada que por
mucho tiempo logré disfrutar en el sector, incluso de desaparecer, es por €llo que estén
total mente de acuerdo, por tanto apoyan esta propuesta investigativa, estando dispuesto
al suministro de toda lainformacidn que sea necesaria parala consecucion de los

objetivos que de aqui se desprendan.

El desarrollo de este estudio enmarca diversos beneficios, entre ellos la utilidad
para los directivos y empleados de CHEMICAL SPAB”JAR” S.A.S como
herramienta que le ayudara a mejorar sustancialmente sus procesos, en especia € de
comercializacién, obteniendo asi mejores niveles de ventas, participacion, calidad y
eficienciaen €l servicio ofrecido, mediante la gjecucion de estrategias especificas

encaminadas a satisfacer la demanda presente en la ciudad y sectores al edarios.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cudles son las estrategias que requiere la empresa Chemica Spab Jar que le

permita disefiar un plan de accion paralos factores criticos de éxito?



2. OBJETIVOSDE INVESTIGACION

2.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan estratégico a la empresa CHEMICAL SPAB”JAR” S.A.S, con el
fin de formular alternativas que le garanticen la competitividad, rentabilidad y
supervivencia acorde con las exigencias y expectativas de los clientes en la ciudad de

Cartagena.

2.2 OBJETIVOSESPECIFICOS
Identificar factores claves de éxito de la empresa CHEMICAL SPAB”JAR”
SA.S
Realizar analisis interno y externo a la empresa CHEMICAL SPAB”JAR”
SA.S
Analizar € entorno competitivo de laindustria ala gue pertenece CHEMICAL
SPAB”JAR” S.A.S
Formular estrategias que permitan gestionar |os factores claves de éxito de la
empresa CHEMICAL SPAB”JAR” S.A.S.
Formular un plan de accién gque posibiliten implementar |as estrategias y

actividades de gestion los factores claves de éxito



3. JUSTIFICACION

La presente investigacion se enfocara en realizar las mejores estrategias
posibles con € fin de generar una buena comunicacion dentro de los departamentos de
la empresa, aumentar |as ventas, y logar un mejor posicionamiento en la ciudad de
Cartagena. Tal como lo considera Kotler (2008), las empresas de la actualidad
necesitan desarrollarse a ritmo empresaria de los nuevos modelos mundiales, de
manera paralela ala demanda acelerada del consumismo actual, para esto los
empresarios deben capacitarse y capacitar sus empresas para enfrentarse de lamejor

manera a estos cambios.

Lafinalidad por la cual serealizara estainvestigacion, es con e proposito de
desprenderse del aula de clases y obtener un conocimiento mas empirico de la
complejidad que otorga el llevar un control de todo un proceso administrativo de una
empresa, tomando como base laimplementacion de todas aquellas herramientas
aprendidas que permitieron poco a poco abrirle paso a conocimiento que actualmente
permite tener unaidea centrada de como se debe mangjar € dinamismo empresarial y

de los negocios.

Este proyecto es importante tanto para investigadores como paralos
estudiantes porque permite demostrar a través de este proceso investigativo los
conocimientos adquiridos en las aulas de clases con € fin de poder contribuir en la
mejora de |os procesos que se llevan dentro de la empresa Chemical Spab”Jar”, y para

gue ésta puede mejorar sus ventas y lacomunicacién interna.



Ademas |le generaria un valor agregado a la academia aportandol e informacién que

serviria de antecedentes para investigaciones futuras rel acionadas con este tema.

Se pueden destacar dos factores preponderantes en € proceso de una empresa
para poder despegar y convertirse en una empresa solida capaz de sobrevivir en €
entorno competitivo, el primero de estos es |a capacidad productiva e innovadora del
equipo de trabajo que interviene en larealizacion de la actividad econdmicay €
segundo es €l desarrollo de un entorno y ambiente apto parael cumplimiento de los

objetivos.

Este trabajo de diagndstico es desarrollado para ayudar a la empresa Chemical
Spab”Jar” a llegar al punto mas 6ptimo de capacidad productiva y empresarial
enfocados en la vision de estos dos aspectos ya mencionados, para las investigadoras es

fundamental partir de un estudio observacional.

De cada una de las condiciones de la empresa en e momento actual, con ello el
presente trabgjo ayudara claramente aidentificar de manera practica las debilidades,
fortalezas y posibles ventagjas que se puede tener frente al entorno empresarial y asi

poder contribuir con su desarrollo y avance estratégico.

Partiendo del plan estratégico desarrollado en posde lamisiony visién, se
busca crear un impacto positivo alrededor del entorno laboral y futuros clientes, a

través del incremento de lafuerzalaboral, brindandoles apoyo en cada una de sus
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etapas, através de la continua capacitacion acerca de |os procesos adelantados y la
vision gque se tenga para cada uno de maneralogicay real, ademas desarrollando
estrategias que ayuden a preparar el ambiente y €l poder de manufactura necesario

para suplir cada necesidad de los clientes en la cantidad y en tiempo justo.

Esto se lograra partiendo de laimportancia que tienen para Chemical
Spab”Jar” sus clientes y sus necesidades méas importantes, siempre creando o mejor
paraellosy parasu beneficio. Asi, este trabajo permitira mostrar |os cambios y avances
gue se desarrollaran dentro de laempresa Chemical Spab”Jar”. Con € fin de que esta

compariia a futuro sea mas competitivay lider dentro de su actividad econémica.

Por medio de un estudio observacional de las distintas éreas, nos pudimos dar
cuenta que laempresa Chemical Spab Jar S.A.S posee deficiencias en varios ambitos,
como lo son €l espacio laboral del departamento de produccion, lafalta de capacitacion
del capital humano, vehiculo inadecuado para los despachos y distribucion de pedidos,
Nno cuentan con estrategias de marketing que son muy importantes parael impulso y
crecimiento empresaria. La organizacion se ha mantenido estable en el mercado, de
manera continua sin lograr un avance 0 progreso para un punto optimo, por lo que
requiere de estrategias de me oramiento progresivas para alcanzar los objetivos y las

politicas empresariales.
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4. MARCO REFERENCIAL

4.1 Estado del Arte

La gerencia estratégica siempre ha sido una herramienta bésica para que las
empresas tengan la oportunidad de mantener su rentabilidad, Posicionamiento y
Permanencia en el mercado a cual pertenecen, y por lo tanto son muchos los estudios
gue se hacen al respecto. En la tesis titulada “Diagnostico Estratégico del Empresa
Almirante Cartagena” (2013), se observa como las autoras Shahilly Herrera Malambo
y Diana Carolina Pulido Malambo, de la Universidad de Cartagena, hacen unaresefia
de todos | os aspectos interno y externos a este Empresa, paraluego aplicar las matrices
y formular estrategias efectivas para mantener un norte claro en las proyecciones de

acuerdo con &l entorno.

También es importante lainformacién obtenida del trabajo de grado “Plan
Estratégico de Marketing parala Empresa Modecompu Ltda. de laciudad de
Cartagena”, realizada en la Universidad Tecnoldgica de Bolivar (2008), en la cual su
autora Amparo Noguéz, detalla las matrices de Gerencia estratégica para formular
estrategias a ésta empresa, como laDOFA, laPEEA, 1aBCG, y la Gran Estrategia.

Respecto alaforma como se gjecutan las estrategias sirvid como orientacion la
tesis titulada “Plan Estratégico para el desarrollo de la cooperativa Cointracar”
realizada por Luis Amador en la Universidad de San Buenaventura en 2001; en esta
investigacion el autor esbozo6 en forma claralas ventgjas de la Gerencia Estratégica

como herramienta importante para el desarrollo de una empresa.
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Por otra parte, el estudio titulado “Disefio de un Plan de Mercadeo Estratégico
parala Empresa Actual Decoraciones en laciudad de Cartagena” realizado por
Arnoldo Franco en la Universidad de San Buenaventuraen el aio 2007, muestrala
forma como se formula estrategias de mercadeo en una empresa.

También es considerado muy importante €l aporte de latesisde
especializacion titulada “ Plan de Gerencia Estratégica para la Universidad de San
Buenaventura” realizada en 2002 por Antonio Caballero Tovio, en & cual sele
formularon estrategias, y se g ecutaron y administraron propuestas para €
mejoramiento continuo de esta Institucion.

Todo lo anteriormente expuesto conforma un estado de arte a cercadel estudio

gue se redlizara para empresa Chemical Spab Jar S.A.S, en la ciudad de Cartagena.

4.2 Marco Teorico
Laindustria quimica se ocupa de la extraccion y procesamiento de las materias
primas, tanto naturales como sintéticas, y de su transformacion en otras sustancias con
caracteristicas diferentes de las que tenian originalmente, para satisfacer las
necesidades de las personas mejorando su calidad de vida. Su objetivo principal es
elaborar un producto de buena calidad con €l costo més bajo posible, y tratando de
ocasionar el menor dafio a medio ambiente. Las materias primas corresponden a
diversos materiales extraidos de la naturaleza con € fin de fabricar bienes del
consumo. Se la puede clasificar segn su origen: animal, vegetal y mineral.
Existen dos tipos de industria quimica:
Industria quimica de base: utilizan materias primas basicas y elaboran productos

intermedios que también pueden servir de materia prima para otras industrias
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Industrias quimicas de transformacién: estan destinadas al consumo directo de las
personas, emplean productos el aborados por |as industrias quimicas de base. La
guimica (medicamentos, fertilizantes, plaguicidas, colorantes, etc.).

Otro producto muy importante obtenido gracias ala quimicaindustrial es

el plastico, que se obtiene por sintesis.

De acuerdo a Sallenave (2006), € estudio de la administracion estratégica
empez6 a concretarse entre los afios 60 y 70 ya que en los 50 € paradigma dominante
erala organizacion; es decir se creia que cualquier problema de la empresa se podia
resolver mediante un estudio de la organizacion o de un cambio del organigrama. Pero
la experiencia demostré que habia empresas que a pesar de ser bien organizadas,

fracasaban. Asi que las ciencias administrativas buscaron otro paradigma.

El nuevo paradigma de los afios60 y 70 fue la estrategia. Entonces las mismas
acciones de la organizacion de los 50 cambiaron de nombre, pasaron allamarse

asesores en planificacion estratégica.

Su idea era que la empresa que tuviera una estrategia superior ala de sus

competidores erala que tendria éxito; |os demas fracasarian.

Bien claro lo explica Serna (2007), afirmando gue las escuelas de planeacion
estratégicas han respondido a momentos concretos del desarrollo de las empresasy €
conocimiento administrativo no surge en el vacio sino dentro de circunstancias
propicias de tipo social, econdmico y empresarial. De acuerdo las investigaciones

realizadas en diversos paises del mundo, las empresas pasan por etapas en su
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desarrollo, y entre una etapa y otra hay crisis de crecimiento, durante en las cuales se
ponen en evidenciatanto e climaorganizaciona y los recursos humanos dentro de la

empresa, como la eficiencia en la prestacion de un servicio o producto.

Los diversos enfoques de la planeaci n estratégi ca tienen pues mayor 0 menor
aplicacion segun la etapa de la empresa, pero hay una acumulacion de conocimientos y
técnicas que han aportado las escuelas y no pueden desconocerse por cual quier

empresa, y mucho menos por parte de cualquier gecutivo.

Seguin Kotler (2008), |a mercadotecnia es lafuncidn de negocios que identifica
las necesidades y los deseos del cliente, determina a cual es mercados meta puede servir
mejor la organizacion y disefia productos, y programas adecuados para atender
aquellos. Sin embargo, |la mercadotecnia es mucho mas que simplemente una funcién
de negocios aislada, es unafilosofia que guia a toda una organizacion. La metade
mercadotecnia es la de crear |a satisfaccion del cliente en unaformalucrativa,

desarrollando relaciones cargadas de valor con los clientes.

Parallegar a esto se debe formar un equipo con otros departamentos en la
organizacion y asociarse con otras organizaciones atodo lo largo de su sistema de
entrega de valores, con € fin de dar un valor superior alos clientes. Por consiguiente,
la mercadotecnia que todos en la organizacion piensen en € cliente y hagan todo lo
posible para ayudar a crear y proporcionar al comprador un valor y una satisfaccién

superior.
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4.2.1 El proceso de Planeacion Estratégica

Grafica 1. Proceso de |la planeacion estratégica

PROCESO DE LA ADMINISTRACION ESTRATEGICA

ESTABLECER METAS

Andlisis l
—
FORMULAR ESTRATEGIAS
A
EJECUTAR
Implementacidn *
—

CONTROLAR

Fuente: Departamento de economia universidad EAFIT. Herramienta
administrativa. Seminario de direccionamiento estratégico- Miguel angel Gomes.

Enero 2007

Desarrollar misiones y propositos comercial es basicos
El conjunto de las metas comerciaes
Los propésitos y las misiones comerciales basicas son la base para el conjunto
de metas en un negocio. No existe uniformidad en la estructura del mismo en e mundo
de los negocios, sino o que seincluye o excluye, lamanera en que se ordenan y se
relacionan las metas varia de una compariia a otra, y de un momento a otro dentro de la

misma empresa.
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Lavision es mas bien una manera distinta de ver las cosas, es la percepcion
simulténea de un problemay de una solucion técnica novedosa; a finy al cabo es una
apuesta sobre la aceptacion de unaidea por € publico. Lavision adscribe unamision a
laempresa: hacer que lavisién se convierte en realidad David (1999)

Cuando una empresa formula su misién, no trata de hacer la publicidad de sus
productos; tampoco les dirige un discurso filosofico alos accionistas sino que aclara
sus propositos, identifica su razon de ser y define su negocio en todas sus dimensiones.

Laresponsabilidad de |a empresa establece en funcién de la utilidad
social, lo cual implicaun juicio de valor sobre la contribucion eventual de laempresaa
un conjunto de objetivos sociales o politico econdmicos, mientras que lamision dela
empresa no es mas que una delimitacion del campo de accion que los dirigentes le fijan
apriori alaempresa.

Ladefinicion de unamision de limita, e campo de actividades posibles, con €
fin de concentrar los recursos de la empresa en un campo genera o dirigirlos hacia un
objetivo permanente.

Para el gerente, lamision eslo que la cancha es para d futbolista. Enmarca su
accion y sus movimientos (estrategias). El juego no puede desarrollarse fuerade la
cancha. Por lo general, fracasan |as compafiias que comenten €l error de salirsedela
canchay lanzarse a negocios que no corresponden a su mision.

Areas estratégicas en una organizacion. Aquello que es crucia en el largo
plazo, €l aspecto definitivo que convertird en ganadora ala empresa que lo perfeccione
o lo desarrolle. El area estratégica es propia de todo €l sector y no equivale ala
habilidad distintiva de una empresa en particular; € area estratégica es de naturaleza
coyuntural y cambiaen el curso de |os afios con la evolucion del mercado, 1os avances

tecnol 6gicos, los cambios sociaesy culturales, etc.
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Factor es claves de éxito. Seglin Porter (2002), |os Factores Claves de Exito
son las &reas funcional es u operativas fundamentales y decisivas para el éxito de un
negocio en particular. Identificarlas no siempre resulta unatarea ssmple, ya que ello
depende de varios factores.

En primer lugar, se debe analizar el mercado demandante, para determinar los
elementos que |os clientes consideran como mas importantes a la hora de tomar sus
decisiones de compra.

También se debe investigar en el mercado de oferta, es decir, entre las
empresas competidoras que han alcanzado éxito, con objeto de detectar qué eslo que
ha contribuido a mismo. En este punto habra que Investigar las diferencias entre las
empresas exitosas y las que no o son.

Cuando los recursos de capital, personal y tiempo son tan escasos como en la
actualidad, identificar las éreas claves de éxito del negocio y dedicar € esfuerzo de
recursos necesarios a ellas, significa crear condiciones para establecer una superioridad

competitiva.

Es evidente que para cada tipo de negocio que se emprende existen Factores
Claves de Exito muy particulares. En algunos sectores, estos factores son facilmente
identificables, mientras gue en otros sera necesario investigar afondo para detectar los
que en realidad constituyen el factor decisivo de la superioridad competitiva.

I ndicador es estratégicos. La gestion por resultados supone medir |os
resultados. Esta simple evidencia, sin embargo, oculta que, en la gestion pablica, la
medicién de |os resultados es una de las cuestiones institucional es méas complejas. para

analizar la gestion operativa es preciso medir productos (muchas veces servicios
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intangibles), para analizar la gestion estratégica es necesario medir os resultados que
estos productos generan y para quiénes 'y para analizar las politicas

Es preciso conocer |0s efectos e impactos que se logran sobre la sociedad. Paratodo
ello es preciso construir y aplicar indicadores vdidos y |egitimados, pues |os
indicadores son la vision compartida de laforma en que se logran los fines.

Todo responsabl e de alguna gestién, desde la conduccion politica hasta las

areas operativas como gerencias, direcciones, programas, proyectos o unidades de
base, se guia necesariamente por alglin esquema de indicadores que le permita—bien o

mal- distinguir lo importante de lo secundario y saber donde esté parado.

El término "Indicador" en el lenguaje comun, se refiere a datos esencialmente
cuantitativos, gue nos permiten darnos cuentas de cOmo se encuentran las cosas en
relacion con algun aspecto de larealidad que nos interesa conocer. Los Indicadores
pueden ser medidos, nimeros, hechos, opiniones o percepciones que sefiaen

condiciones o situaciones especificas.

Los Indicadores deberan reflgjarse adecuadamente la natural eza, peculiaridades
y nexos de |os procesos que se originan en la actividad econdmica— productiva, sus
resultados, gastos, entre otros, y caracterizarse por ser estables y comprensibles, por
tanto, no es suficiente con uno solo de ellos para medir la gestion de laempresasino
gue seimpone la necesidad de considerar |os sistemas de indicadores, es decir, un
conjunto interrelacionado

¢Cud eslaimportanciade los indicadores?
Permite medir cambios en esa condicion o situacion através del tiempo, es

instrumentos muy importantes para evaluar y dar surgimiento al proceso de desarrollo.
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Son instrumentos valiosos para orientarnos de como se pueden al canzar
mejores resultados en proyectos de desarrollo.

“Los indices de gestion son una unidad de medida gerencial que permite
evaluar € desempefio de una organizacion frente a sus metas, objetivosy
responsabilidades con los grupos de referencia; es decir, larelacion entre las metas,
objetivos y los resultados”.

Los indicadores permiten tener un control adecuado sobre la situacion dada, de
ahi su importancia al hacer posible €l predecir y actuar con base en las tendencias
positivas 0 negativas observadas en su desempefio global.

Los indicadores son una forma clave de retroalimentar el proceso, de
monitorear € avance o gjecucion de un proyecto, planes estratégicos, €tc., y son mas
importantes i su tiempo de respuesta es muy corto, ya que esto permite que las
correcciones 0 gustes que se necesiten realizar sean en e momento preciso.

El paguete de los indicadores puede variar su tamafio, de acuerdo al tipo de

negocio, sus necesidades especificas y |os proyectos que trabgja.

El desempefio de una empresa se mide de acuerdo a sus resultados y estos a su
vez se miden através de los indices de gestion ya expresados anteriormente.
“Lo que no se mide con hechos y datos no puede mejorarse”
Movilizacion de | as reservas internas.
Herramientas para desarrollar indicadores de gestion
Conocido también como direccionamiento estratégico, esimportante que la
empresa desarrolle e implemente indicadores de gestion. Tal vez suene para algunos
algo tedioso, para otro totalmente interesante. Lo cierto es que es absolutamente

necesario hacerlo porque |o gque no se mide, no se megjora.
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Si usted quiere hacer crecer su empresa, ganar mercado, aplastar ala
competencia, pero no implementa indicadores de gestion, no podra saber si 1o que
usted hace eslo correcto, si su producto es tan aceptado en el mercado como usted cree
y s cuenta con el respaldo de su cliente externo e interno.

Para hacerlo es importante que se tengan en cuenta a gunos aspectos claves de la
empresa

Su cliente externo es decir, su mercado objetivo y quienes compran sus productos.

Clima organizacional.

Objetivos financieros de la compariiay su presupuesto.

Planeacion estratégica.

Metas estratégicas. Indican lo que se esperalograr en cada unade las areas
estratégicas, especificando qué, en qué cantidad (expresién medible) y cuando se

alcanzara €l resultado.

Tipos de metas.

Los planes estratégicos, son disefiados por |os altos g ecutivos y 1os administradores
de mandos medios paralograr las metas general es de la organizacion.

L os planes operacionales. Son aguellos que indican cémo seran implantados los

planes estratégi cos mediante | as actividades diarias.

Doctrinas o Filosofias de una Empresa. En afios recientes ha habido un
rapido aumento en las premisas de propdsitos y misiones publicados de la compafia.
Estos documentos son denominados: doctrinas, politicas, estrategias, propositos de la

empresa, filosofias y los observadores mas criticos los I1laman relaciones publicas
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engafosas. Estas premisas generalmente expresan |os propdsitos bésicos de una
comparfiiay las creencias de los gecutivos en jefe.

Por esto un propasito bésico para cualquier negocio es buscar la utilidad
mediante & uso efectivo y eficaz de recursos.

Lametade utilidad puede tomar varias formas:

“Nuestro propdsito es crear suficientes utilidades para mantener el bienestar y
crecimiento de la compafiia”.

“La meta es optimizar las utilidades”.

“Un propdsito basico (de la compafiia) es proporcionar un ato nivel de crecimiento
de las ganancias por acciones”.

“Nuestro objetivo basico es obtener y pagar dividendos a nuestros accionistas y
cuidar su inversion”.

Misiones Bésicas. Las premisas de las misiones identifican € disefio, meta o
empuje implicitos de una compariia. Pueden ser expresadas a diferentes niveles de
abstraccion.

Importancia delas Premisasde Misiones. Las premisas ademés de
proporcionar guias generales parala planeacion estratégica, son importantes parala
creacion de estrategias programadas y la naturaleza de un negocio; determinan €l

Area de competencia donde opera el mismo; establecen laformaen que serén
distribuidos los recursos de acuerdo las diferentes solicitudes; determinan el tamafio de
la compahia; facilitan laidentificacion de oportunidades y peligros que deben ser
tratados en el proceso de planeacion; ofrecen nuevas oportunidades al igual que
peligros y evitan que la gente “pierda su tiempo” trabajando con estrategias y planes

gue puedan ser considerados inapropiados por |a atadireccion.
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¢Cual eslaMision Apropiada? Sblo se puede determinar si unamision es
“correcta” o0 no hasta después de haber tomado la decision. La determinacion de una
mision estd basada en el juicio. Como dice Vickers: “El valor de los juicios del
hombres y |a sociedad no prueban ser correctos o incorrectos. sino que solo pueden ser
aprobados como correctos o condenados como equivocados mediante otro juicio de
valor”.

¢Como seformulan las Misiones? No existe un enfoque estandar parala
creacion de misiones; las premisas de misiones dependen fuertemente de los valores
del EJy no pueden cambiarse facilmente sin laintervencién directa del mismo.

Cambiar significativamente unamisién o un proposito bésico requerira de otros
cambios importantes en | as operaciones de la organizacion, en las rel aciones mutuas
con lagente, y en lamanera en que ésta utiliza sus habilidades, etc. Como
consecuencia, |os cambios precipitados, a menos de que se hagan en respuesta a una
crisis, tienden a tener menos éxito que agquellos que son analizados gradual mente a

través de pléticas extensas.

Secuencia de pasos. primero, reconocian una necesidad para un cambio;
segundo, buscaban gque la organizacion conociera esta necesidad al comisionar grupos
de trabajo, miembros del persona o asesores para examinar problemas, opciones,
contingencias y oportunidades producidas por la necesidad percibida; tercero, trataron
de ampliar €l apoyo mediante platicas no estructuradas, prueba de

posiciones, definicidn de diferencias de opinion, alentando |os conceptos
favorecidos por € EJ, desalentando ideas no favorecidas por éste y la alta direccion,
etc.; cuarto, creaban obligaciones a crear |as habilidades o tecnologias dentro de la

organizacion, probando opciones y utilizando oportunidades para tomar decisiones que
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aumentan €l apoyo; quinto, establecian un claro enfoque, ya sea al crear un comité ad
hoc para formular unaposicion, o a expresar fines especificos que la atadireccion
deseaba; sexto, obtuvieron un buen cumplimiento a asignar aalguien el logro del
objetivo, y laresponsabilidad de su logro.

Este Ultimo paso puede ampliarse, por g emplo, a incluir obligaciones
especificas en presupuestos y a hacer planes operativos a corto plazo.

¢Deben hacerse por escritolasMisionesy los Propdsitos? Si existe un
acuerdo general entre los directores acerca de las premisas de mision y proposito,
tenerlos por escrito puede ayudar areforzar su cumplimiento durante € paso del
tiempo. Por otro lado, cuando las palabras estén escritas pueden generar rapidamente
malentendidos y disputas.

Visiéon. LaVisiéon esd conjunto de ideas generales, que proveen el marco de
referencia de o que una unidad de negocio quiere ser en €l futuro. Sefiala el rumbo y
da direccion.

Es una representacion de como creemos que deba ser el futuro parala empresa
ante los ojos de:

Los clientes
Los proveedores
Los empleados

L os propietarios

Lavision se plantea parainspirar y motivar a quienes tienen un interés

marcado en € futuro de laempresa.
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Al igud quelamision, ladefinicion de lo que esunavisiéon essimple:
Cristalizacién de lo que los lideres desean que sea la empresa, en un periodo de tiempo
especifico. Lavisiéon nos ayuda a definir a que nos vamos a dedicar.

Sefocaliza en lo que usted quiere convertirse, no necesariamente en lo que
usted es ahora. Y es consecuenciade los valores y convicciones de los directivos de la
organizacion.

Valores o principios empresariales. Los valores representan las convicciones
de las personas encargadas de dirigir laempresa haciad éxito.

LIamados también principios corporativos, son € conjunto de creenciasy
reglas de conducta persona y empresarial que regulan la vida de una organizacion.

Estan profundamente ligados alas convicciones y principios de | as personas
gue guian los destinos de la empresa. Los valores definen la personalidad de la
organizacion.

Asegurese de que cada uno de sus valores reflgje claramente laforma  en que
usted funciona diariamente, o usted arruinara su credibilidad.

Formulacion de estrategias. Un programa de planeacion efectivo consiste en
proporcionar una guia paralos € ecutivos en todos | os aspectos de un negocio para
tomar decisiones afines con las metas y estrategias de ata direccion, entendiendo €l
concepto de estrategia como: €l desarrollo y aprovechamiento de la capacidad interna
para enfrentar distintos retos; como respuesta o anticipacién alos cambios del medio
ambiente; como laforma de competir en el mercado; como lavisiéon de largo plazo o
como €l reto que resulta de preguntar ¢En qué lugar estamos? y ¢En qué lugar
deberiamos estar? .

La estrategiacomo € vinculo entre |os objetivos que se persiguen, |os

programas de accion y los recursos requeridos y 1o que trata la estrategia, o que la
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distingue de todos |os demas tipos de planeacion de los negocios es, en una palabrala
ventaja competitiva, puesto que &l Unico propdsito de la planeacion estratégica

Viene aser € permitir que la compafiia obtenga con lamayor eficiencia posible una
ventaja sostenible sobre sus competidores.

La estrategia es la resolucion de problemas de la manera més éptima, es decir,
ante una situacién donde queremos conseguir algo incierto, analizar y poner en marcha
lamejor manera de conseguir el objetivo es actuar estratégicamente.

Para ello la estrategia pasa por tener unavision clara de quien soy, qué quiero y
cdémo lo quiero. Es decir por:

Conocer € punto a gque quiero llevar mi actividad y desarrollar 1os objetivos
concretos de mi actividad (punto visto en la anterior entrega)

Analizar dichaactividad en profundidad (sus caracteristicas, € entorno, los
competidores etc. punto ya realizado en | as entregas anteriores)

Trazar un plan (tan complg o, ssmple o estructurado en etapas como se
requiera) parallevar mi actividad desde el punto en el que se encuentra actual mente
hasta el punto donde quiero que se encuentre en €l futuro.

El andlisis concienzudo de todos |os elementos anteriores nos dara multiples
pistas sobre |a estrategia que debemos emplear y 10 que no debemos hacer en nuestras
estrategias. Nuestras acciones deben ser pensadas teniendo en cuenta todos |os
elementos anteriores, no podemos pensar en acciones que obvien e ementos tan
importantes como la competencia o e mercado, o que precisen de nuestros puntos mas
débiles parallevarse a cabo con éxito.

Eleccién de una estrategia. Después del andlisis es necesario definir como vaa
conseguir sus propositos mediante la determinacion de alternativas estratégicas, es

decir, es horade pensar y disefiar estrategias para alcanzar sus objetivos.



Esta parte es creativa, supone la creacion de caminos coherentes hasta sus

objetivos.

4.3 Marco L egal

MINISTERIO DE SALUD

DECRETO NUMERO 1545 DE 1998

(4 AGOSTO 1998)
Por el cua se reglamentan parcialmente los Regimenes Sanitario, de Control de
Cdidad y de Vigilancia de los Productos de Aseo, Higiene y Limpieza de Uso
Domeéstico y se dictan otras disposiciones.
EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA
En gercicio de las atribuciones que le confiere el numeral 11 del articulo 189 dela
Constitucion Politica, y en desarrollo de la Ley 09 de 1979.
DECRETA
TITULOI

DISPOSICIONES GENERALES

ARTICULO 1.-Ambito de aplicacién: Las disposiciones contenidas en el

presente Decreto regulan los regimenes sanitarios, de control de calidad y vigilancia
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sanitaria en relacion con la produccion, procesamiento, envase, expendio, importacion,

exportacion y comercializacion de los productos de aseo, higiene y limpieza de uso
domestico,

ARTICUL O 2.-Definiciones: Para efectos del presente Decreto se adoptan las
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siguientes definiciones generales:

ADVERTENCIA: Llamado de atencion, generalmente incluido en los textos de
las etiquetas y/o empaques, sobre algun riesgo particular asociado a uso de los

productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.

BACTERICIDA: Producto o procedimiento con la propiedad de eliminar

bacterias en condiciones definidas.

CALIDAD: Esd conjunto de propiedades de una materia prima, de un material o
de un producto que determinan laidentidad, concentracion, purezay seguridad de uso

del producto de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.

CERTIFICADO DE CAPACIDAD DE PRODUCCION (CCP): Es e documento
que expide @ Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos,
INVIMA, en e que constael cumplimiento de las condiciones técnicas, locativas,
higiénicas, sanitarias, de dotacién y recursos humanos por parte del establecimiento
fabricante de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, que garantizan
su buen funcionamiento, asi como la capacidad técnicay la calidad de los productos
que ali se elaboran.

CERTIFICADO DE CUMPLIMIENTO DE LASNORMAS DE FABRICACION
PARA PRODUCTOS DE ASEO, HIGIENE Y LIMPIEZA DE USO DOMESTICO:
Es el documento expedido por e INVIMA, en & cua consta que el establecimiento
cumple con las Normas de Fabricacion para Productos de Aseo, Higiene 'y Limpieza de

Uso Doméstico vigentes, expedidas por e Ministerio de Salud.
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L as normas de fabricacion para productos de higiene y limpieza de uso industrial serén
adoptadas por € Ministerio de Salud.
COMPOSICION BASICA: Es aquella que le confiere las caracteristicas

principales alos productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.

DESINFECTANTE: Agente quimico que elimina un rango de organismos

patbgenos, pero no necesariamente todos 10s microorgani smos.

LOTE PILOTO: Es aquel fabricado bajo condiciones que permitan su

reproducibilidad a escalaindustrial, conservando |as especificaciones de calidad.

NORMAS DE FABRICACION PARA PRODUCTOS DE ASEO, HIGIENE Y
LIMPIEZA DE USO DOMESTICO VIGENTES: Son e conjunto de normas, procesos
y procedi mientos técnicos, cuya aplicacion debe garantizar la produccion uniforme 'y
controlada de cada lote de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, de
conformidad con las normas de calidad y los requisitos exigidos en su

comercializacion.

PRODUCTOS ABSORBENTES DE HIGIENE PERSONAL: Son aquellos parala

proteccion e higiene persona en flujos intimos y urinarios.

PRODUCTO DE ASEO Y LIMPIEZA DE USO DOMESTICO: Esaquella
formulacion cuya funcion principal es aromatizar el ambiente, remover lasuciedad y
propender por €l cuidado de utensilios, objetos, ropas o areas que posteriormente

estaran en contacto con € ser humano.
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PRODUCTO DEASEOY LIMPIEZA DE USO INDUSTRIAL: Es aguella
formulacién cuya funcion principa es remover la suciedad y propender por € cuidado
de lamaquinariaindustria e instalaciones, centros educativos, hospitalarios, etc. y que
cumplen con los siguientes requisitos. El mercado no esta dirigido a productos de aseo
y limpieza de uso domeéstico.

El sistemade distribucién y comercializacion estan dirigidos al Sector Industrial.

La composicion del producto en cantidad de ingrediente activo es diferente en

cuanto a concentracion. Se utiliza através de méquinas y equipos especializados.

PRODUCTO DE HIGIENE: Es aquellaformulacién que posee accion
desinfectante demostrable y puede o no reunir las condiciones de |los productos de aseo
y limpieza.

REGISTRO SANITARIO: Es € acto administrativo expedido por € Instituto
Nacional de Vigilanciade Medicamentosy Alimentos, INVIMA, por € cua se
autoriza previamente a una persona natural o juridica, para producir, comercializar,
importar, exportar, envasar, procesar y/o expender un producto de aseo, higieney

limpieza de uso doméstico.

SEGURIDAD: Es la caracteristica de un producto de aseo, higiene y limpieza de

uso domeéstico que permite su uso sin mayores posibilidades de causar efectos téxicos.

TOXICIDAD: Eslacapacidad del producto de aseo, higiene y limpieza de uso
domeéstico de generar directamente unalesién o dafio aun érgano o sistemadel cuerpo

humano.
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ARTICUL O 3.- Competencia de |as entidades publicas. El Ministerio de Salud
establecerd|as politicas en materia sanitariay de vigilanciay control, en los términos
del Decreto 1292 de 1994 y demés normas concordantes, en materia de productos de

aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.

El Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos INVIMA, tendra
bajo su responsabilidad |a gjecucion de las politicas en materiade vigilancia sanitariay
de control de calidad de conformidad con € articulo 4 del Decreto 1290 de 1994 y

demas disposiciones reglamentarias.

A las Direcciones Territoriales de Salud les compete gecutar |as politicas en materiade
vigilancia sanitariay de control de calidad, en los términos definidos por las
disposiciones vigentes.

ARTICUL O 4.- Delegacion de funciones: El Instituto Nacional de Vigilanciade
Medicamentos y Alimentos, INVIMA, podra delegar |as funciones relacionadas con la
vigilanciay € control de los productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico en
las Direcciones Territoriales de Salud que cuenten con |0s recursos técnicos y
operativos exigidos por €l Ministerio de Salud.

ARTICULO 5.- Acreditacion: Es el procedimiento mediante € cua € Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, INVIMA, previa verificacion
de laidoneidad técnica, cientificay administrativa de una entidad publica acreditada
por éste, la autoriza pararedlizar las evaluaciones técnicas, las verificaciones y las
comprobaciones analiticas para la certificacion de cumplimiento de las Normas de
Fabricacion de Productos de Aseo, Higiene y Limpieza de Uso Doméstico y de

evaluacion técnica, dentro del proceso previo alaexpedicion del Registro Sanitario
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paralos productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, conforme ala

reglamentacion que paratal efecto expidael Ministerio de Salud.

CAPITULOI
DE LASNORMASDE FABRICACION PARA LOSPRODUCTOSDE

ASEO, HIGIENE Y

LIMPIEZA DE USO DOMESTICO

ARTICUL O 6.-Cumplimiento de las Normas de fabricacion para los Productos
de Aseo, Higiene y Limpieza de Uso Doméstico: Todos |os establ ecimientos
fabricantes de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico deberan cumplir
con las Normas de Fabricacion paralos Productos de Aseo, Higiene y Limpieza de Uso

Domeéstico que se adopten por parte del Ministerio de Salud.

ARTICULO 7.- Plan de implementacion gradual: Los establecimientos
fabricantes de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico que alafechade
lavigenciadel presente decreto, no estén cumpliendo con las Normas de Fabricacion
paralos productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, deberan presentar
dentro de los seis (6) meses siguientes ante el Instituto Nacional de Vigilanciade
Medicamentos y Alimentos, INVIMA, un plan de implementacion gradual de

desarrollo y aplicacion de las mismas.

En e caso de que las Normas de Fabricacion para productos de aseo, higieney

limpieza de uso doméstico no hayan sido certificadas, dentro del mismo plazo anterior,
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se debera adelantar e trdmite indispensable para obtener dicha certificacion, mediante

solicitud presentadaante el INVIMA.

El Ingtituto, previajustificacion técnica, legalmente sustentada, definirael plazo dentro
del cua se cumplird e plan, que no podra exceder de cinco (5) afios, contados a partir
delavigenciadel presente Decreto. (Inciso Derogado por e Decreto 2198 del 5de

agosto de 2003)

Dicho plan debera establecer €l cronogramaen el cua se sefidaran las fechas limites
anuales de cumplimiento, cuya inobservancia sera sancionada administrativamente por

el INVIMA, en lostérminos de Ley.

PARAGRAFO PRIMERO: El Ministerio de Salud estableceréa | as prioridades de
adecuacion y determinara aguellas situaciones criticas en las que € INVIMA no podra
conceder plazo alguno paralaimplementacion gradual de las Normas de Fabricacion

para productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.

PARAGRAFO SEGUNDO: Vencido € plazo sefidlado para el desarrollo del plan
de implementacion gradual, |os establecimientos que no cumplan con las Normas de
Fabricacion Vigentes, serén objeto de las medidas sanitarias de seguridad y de las
sanciones contempladas en la Ley.

ARTICUL O 8.- Certificado de capacidad de produccién (CCP): Mientras el
establ ecimiento fabricante de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico
concluye laimplementacion gradual de las Normas de Fabricacion, € Instituto

Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, INVIMA, le expediraun
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Certificado de Capacidad de Produccion (CCP).

ARTICULO 9.- Tramite para obtencion del certificado de cumplimiento de las
Normas de Fabricacion. El tramite de la solicitud presentada por |os laboratorios y
establ ecimientos fabricantes para obtener el certificado de cumplimiento de las Normas
de Fabricacién para productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico sera el

siguiente:

a) El laboratorio o establecimiento fabricante diligenciara previamente ala solicitud de
lavisita, laguiade inspeccion con lo cua se definird, si es procedente o no la practica

de lavisitade inspeccion.

b) Presentada la solicitud ante € Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentosy
Alimentos, INVIMA, paralaexpedicion del certificado de cumplimiento, y
determinada la procedencia de la visita de inspeccion, esta se efectuara alas
instalaciones del establecimiento con €l fin de verificar el cumplimiento de las Normas

de Fabricacién para productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico vigente
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¢) Si del resultado de la visita se concluye que el establecimiento no cumple con las
Normas de Fabricacién Vigentes, el interesado debera dar cumplimiento alas acciones
recomendadas por € INVIMA. Cuando ajuicio de dicha autoridad se encuentren
satisfechas tales recomendaciones, € interesado debera presentar una nueva solicitud
del certificado, en cuyo caso se cumplirad tramite sefialado en € literal b) del presente

articulo.

d) Unavez se cumplalo dispuesto en los literales anteriores, € INVIMA, expedirael
certificado de cumplimiento de las Normas de Fabricacion para productos de aseo,
higiene y limpieza de uso doméstico, de conformidad con o establecido en e Cadigo

Contencioso Administrativo.

€) En el caso de los |aboratorios 0 establecimientos fabricantes nuevos, que no hayan
iniciado labores y soliciten certificado de cumplimiento de las Normas de Fabricacion
vigentes, e INVIMA, lo expedira previa verificacion del cumplimiento delos

requisitos previstos en e presente Decreto.

Si e laboratorio o establecimiento fabricante nuevo no cumpliere los requisitos parala
obtencion del certificado de cumplimiento de las Normas de Fabricacion, podra
solicitar € certificado de capacidad de produccion con sujecion alos mandatos
establecidos en el presente Decreto. El INVIMA, en €l certificado de capacidad que
expida, hara constar que lainfraestructura y los equipos se gjustan a los requerimientos

técnicosy locativos indispensables paralainiciacién de la fabricacion.
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PARAGRAFO: El INVIMA tramitara lasolicitud del certificado en estricto orden
de radicacién y de conformidad con o dispuesto en el Codigo Contencioso

Administrativo (Decreto 01 de 1984) respecto de | as peticiones en interés particular.

ARTICULO 10.-Vigenciadel certificado de cumplimiento de las Normas de
Fabricacion El certificado de cumplimiento de las Normas de Fabricacién tendra una

vigenciade cinco (5) afios, contados a partir de lafecha de su expedicion.

Dicho certificado podra renovarse por un periodo igual al de su vigenciainicial,
paralo cua se surtira el procedimiento sefialado paralas solicitudes nuevas.
ARTICULO 11.- Visitas de Inspeccion: El Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos, INVIMA, realizara por lo menos anualmente o cuando 1o
estime conveniente, una visitaalos laboratorios o establ ecimientos fabricantes de
productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, con € fin de verificar €

cumplimiento de las Normas de fabricacion Vigentes.

Delavisita efectuada, se levantara un acta, copia de lacual sera entregada al

representante legal del establecimiento o laboratorio visitado.

El INVIMA, podrarealizar |as visitas directamente o a través de entidades acreditadas

parata efecto.

ARTICULO 12.- Medidas sanitarias; Si en el gercicio de las facultades de

inspeccion, vigilanciay control, el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
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Alimentos, INVIMA, comprueba que el establecimiento o laboratorio no cumple con
las condiciones técnicas y sanitarias que sustentaron la expedicion del certificado de
cumplimiento de las Normas de Fabricacién o del Certificado de Capacidad de
Produccion, segiin fuere el caso, procedera a aplicar las medidas sanitarias de
seguridad, sin perjuicio de las sanciones a que haya lugar.
TITULOII
DEL REGISTRO SANITARIO
CAPITULOIII

TRAMITESPARA LA OBTENCION DEL REGISTRO SANITARIO

ARTICULO 13.- Registro Sanitario: Los productos de aseo, higiene y limpiezade
uso doméstico requieren para su produccion, importaci on, exportacion, procesamiento,
envase, empaque, expendio y comercializacion registro sanitario expedido por €
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos “INVIMA?”, previo el

cumplimiento de los requisitos contemplados en el presente Decreto.

ARTICUL O 14.-Clasificacion de los productos. Para |os efectos de este Decreto
se consideraran productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, los
siguientes productos:

a) Jabones y detergentes no cosmeéticos

b) Productos lavaloza

) Suavizantes y productos para prelavado y pre planchado de ropa
d) Ambientadores

€) Blanqueadores y desmancha dores
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f) Desinfectantes de uso domestico
g) Limpiadores

h) Productos absorbentes de higiene personal (toallas higiénicas, pafiaes
desechables, tampones, protectores, protectores paralalactancia, pafitos himedos,

etc.) (sin negrillas) i) Los demés productos que € Ministerio de Salud determine

PARAGRAFO: Las materias primas o productos quimicos que |leven en su
etigueta instrucciones de uso como productos de aseo, higiene y limpieza de uso
domeéstico, requieren Registro Sanitario y se clasificaran de acuerdo alafuncién

indicada en la etiqueta.

ARTICUL O 15.-Modalidades de registro sanitario: El Registro sanitario tendra
las siguientes modalidades:

a) Fabricar y vender.

b) Fabricar, importar y vender.

) Importar y vender.

d) Importar, envasar y vender.

€) Envasar y/o empacar.

f) Importar, semielaborar y vender.
g) Fabricar y exportar

PARAGRAFO PRIMERO: Para efectos del presente articulo, lamodalidad de
fabricar y vender comprende por si misma la posibilidad de exportar, sin perjuicio de

que la autoridad sanitaria competente expida € registro sanitario exclusivamente para
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las actividades de fabricar y exportar como una modalidad.

PARAGRAFO SEGUNDO: Para €l registro sanitario de productos bgo la
modalidad de fabricar, importar y vender, €l producto importado debe tener lamisma
marca, € mismo nombre, igual composicién basicay e mismo titular del producto de

fabricacion local.

ARTICUL O 16.-Requisitos: El INVIMA otorgara el registro sanitario de los
productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico fabricados en €l pais, previa

solicitud del interesado, adjuntando |a siguiente informacion:

INFORMACION GENERAL

1) Nombre del producto para el cua se solicitael Registro Sanitario.

2) Nombre o razén socia y direccion del fabricante o responsable de la
comercializacion del producto de aseo, higiene o limpieza de uso domeéstico,

establecido en Colombia

INFORMACION TECNICA:
El interesado adjuntara la siguiente informacion técnica:

1) Férmula cualitativadel producto con nombres genéricos y/o quimicos.

2) Especificaciones de calidad del producto terminado.

3) Sustentacién del poder bactericida en € caso de desinfectantes.
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4) Usos del producto e instrucciones de uso.
5) Precauciones y restricciones, cuando sea necesario.
6) Indicacion del material de envase primario.
7) Proyecto de artes finales de los textos de etiquetas 0 empaques.

8) Certificacion del cumplimiento de las Normas de Fabricacion paralos
productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, expedida por €l INVIMA, o
Certificacion de Capacidad cuando estén implementandol as de acuerdo con €l

presente Decreto.

Lainformacion y documentacion seran firmadas por el Director Técnico del
laboratorio o establecimiento fabricante, quien debera ser un profesiona en un area

afin.

PARAGRAFO: Los requisitos previstos en losliterales 1), 2) y 3) dela
informacion técnica de este articul o, se deberan tomar, como minimo, del historial de
un (1) lote piloto. El tamafio del lote piloto sera definido exclusivamente por €l
fabricante. La documentacion que respalde su decision estara a disposicion dela
autoridad sanitaria competente, cuando larequiera en sus visitas a la planta.

INFORMACION LEGAL

1) Formato de registro sanitario diligenciado.
2) Modalidad del registro sanitario.

3) Recibo de pago por derechos correspondientes.



4) Nombre del laboratorio o establecimiento fabricante, indicando € nimero y fecha
del (los) contrato(s) de fabricacion, cuando e producto sea fabricado por terceros. En
dicho contrato deberan indicarse |os productos afabricar, las etapas de manufactura y
los controles de calidad. El interesado debera adjuntar copia de los contratos

celebrados.

5) Certificado sobre existenciay representacion legal de la persona juridica

6) Poder para gestionar €l registro sanitario, que se otorgara de acuerdo con las
exigencias del Codigo de Procedimiento Civil, en caso de que se actle mediante

apoderado.

ARTICULO 17.- Documentacion para el registro sanitario de productos
importados. Los productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico importados
bajo cualquiera de las modalidades contempladas en este Decreto, requieren registro
sanitario paralo cua € interesado debera presentar ante el INVIMA ademas de la

documentacién exigida en €l articulo anterior, la siguiente documentacion:

1) Certificado de ventalibre del producto expedido por la autoridad competente del
pais de origen, o certificado en €l cua conste que el producto no es objeto de registro
sanitario o autorizaciéon similar. En el caso en que la autoridad competente no expida
éste tipo de certificados se aceptara la declaracion consularizada del titular del
producto. Lafecha de expedicién no debera ser anterior en masdeun (1) afio ala

solicitud del registro sanitario.
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2) Autorizacion escrita del titular del producto a importador, para solicitar € registro

sanitario y comerciaizar € producto, segin sead caso.

El requisito sefidado en € ordinal 8) del acapite de lainformacion técnica contenido en
el articulo anterior, en € caso de que | as autoridades sanitarias no emitan dicho
certificado en € pais de origen, se surtira con la Declaracion del fabricante

debidamente consularizada en formato que paratal efecto determinarael INVIMA.

El requisito sefialado en el ordina 5) del acpite de informacion legal contenido en
el articulo anterior, se surtira con € certificado de camara de comercio del

importador.

L os documentos expedidos en €l extranjero deberan acreditarse de conformidad con lo
dispuesto en € articulo 259 del Codigo de Procedimiento Civil; los que no estén en

idioma castellano, deberan ser traducidos oficialmente.

El solicitante debera responder por € contenido y laveracidad de lainformacién

suministrada.
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4.4 Mar co Conceptual

PLANEACION ESTRATEGICA

Seguin Chiavenato (1986) Es lafuncién administrativa que define anticipadamente
cuales son |os objetivos que deben alcanzarse y que debe hacerse para a canzarlos, se trata
de un modelo tedrico parala accién futura.

La planeacion estratégica es definida de igual manera por muchos autores que
resaltan su importancia parala € ecucién exitosa de |os objetivos empresariales de las

empresas:

El proceso por el que una organizacion, unavez analizado su entorno en el que se
desenvuelve y fijados sus objetivos amediano y largo plazo, elije (selecciona) las
estrategias mas adecuadas para lograr esos objetivos y define |os proyectos a gjecutar para

el desarrollo de sus estrategias. (Paris, 2005, p. 23)

Abordar el proceso de planeacion estratégica se refiere al hecho de reafirmar o
abandonar unas determinadas areas de negocios; a hecho de determinar la disposicion de
los recursos, alaposibilidad de ampliar operaciones o diversificarse, y alaidentificacion

plena de los mercados y |0s sujetos sociaes. (Zabala, 2005, p. 66)

42
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De estamaneray de acuerdo a concepto de | os autores anteriormente
referenciados, definimos que para cualquier organizacion que desee alcanzar |os niveles de
competitividad y objetividad que desea, debe implementar dentro de sus procesos la
planeacion estratégica como pilar fundamental para gecutar acciones y politicas claves, por
tal razon si las empresas quieren operar con un maximo de aciertos y un minimo de errores

debe capacitarse acerca de todo lo que tiene que ver con la

Planeacion estratégica y sus conceptualizaciones, a continuacion y en contexto alo

tratado referenciamos una serie de conceptos claves para seguir tratando este tema

Diagndstico estratégico: “es el andlisis de la capacidad potencial delaempresay dela
evolucion del entorno y el andlisis de los actores, su influencia sobre la actividad de la

empresa y los resultados de ésta”. (Varo, 1994, p. 199)

Estrategias: “consiste en proyectar, ordenar y dirigir las operaciones militares de tal
manera que se consiga €l objetivo propuesto. En el ambito militar, los pasos 0 momentos
que conforman un estrategias son llamados técnicas o tacticas” (Gonzélez, 2003, p. 2).

Direccidn estratégica: “el arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar las
decisiones a través de las funciones que permiten a una empresa lograr sus objetivos”.

(Fred, 2003, p. 5)



Objetivos estratégicos: “son un fin deseado, clave para la organizacion y para la
consecucion de metas alargo plazo de laempresa (visién). Su cumplimiento es un
elemento de maxima prioridad para llevar a cabo la estrategia de la organizacion”.

(Martinez y Milla, 2012, p. 221)

De la misma manera como hemos venido tratando acerca de la planeacién, hay que
resaltar que esta se compone de varias etapas, las cuales luego de su andlisis y desarrollo
ayudan a complementar €l extenso y provechoso proceso de planear estratégicamente el

avance de laempresa



5. DISENO METODOLOGICO

5.1 Tipo de I nvestigacion.

La presente investigacion sera de tipo descriptivo, puesto que se resefiaran las

caracteristicas de cada aspecto en forma particular; ademas € enfoque sera cuantitativo -

cualitativo, debido a que primero utilizardn agunos indicadores para medir el

comportamiento de variables para luego cualificarlas y aplicar ala empresa Chemical

Spab”Jar” S.A.S

5.2 Tabla 1. Operacionalizacion de Variables

45

VARIABLES DIMENSION INDICADORES FUENTES
VARIABLE
DEPENDIENTE Diagnostico Matriz DOFA Directiva
Plan Estratégico Factores Claves Empleados
Gerencial Integral. de Exito Documentos
Estratégico Matriz MEFE Clientes
Matriz MEFI
Matriz PEEA
VARIABLE Ventas Cuestionario
INDEPENDIENTE Participacion Registro de venta
Ventaja Competitiva Caracteristicas Precios
Del Servicio Diferencia
Diagnostico del servicio
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Situacional

Diagndstico

Estratégico Interno

Diagnostico

Estratégico Externo

Factores Internos
Directivas
Financieras
Competitivo

Tecnoldgico

Factores Externos
Legales
Econdémicos
Sociales

Culturales

Directivos
Manual
de laempresa
Registros
I nstalaciones

Equipo de trabajo

Sociedad portuaria
Camara de comercio
Encuestas

adirectivos

Registros

Fuente: datos generados por las investigadoras

5.3 Poblacion y Muestra

Para el trabajo de investigacion, la poblacién analizada esta conformada por los 4

directivos de la empresa Chemical Spab”Jar” S.A.S, los 6 empleados y todas las empresas

clientes, las cuales son 26 personas juridicas y naturales. Lainformacién requerida para el

diagndstico empresarial seratomada de lainformacién histérica de la empresa.

Para escoger |la muestra representativa se escogera el método no probabilistico de

cuotas o por conveniencia, debido alo pequefia de la poblacién, de tal forma que se

escogeréan todas las unidades como censo, M éndez (2004):
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5.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Entre las fuentes primarias se destacan las siguientes:

Fuentes Primarias. Se consideraran en primerainstanciaalos clientes actuales de
la empresa, por medio de ellos, fue posible conocer |os patrones de consumo o razones por
las que prefieren los productos y servicios de lamisma, en este orden, sus expectativas,
inquietudes y recomendaciones para la buena marcha del negocio. En segundainstancia se
contd con los empleados y directivos, quienes através de indagaciones previas expresaran
opiniones acerca de |0s procesos que se gjecutan al interior de la compafiia, destacando a su
vez, debilidades y fortalezas segln su criterio y mecanismos de solucion alos problemas
gue produzcan el maximo provecho.

Fuentes Secundarias. Se acudio afuentes secundarias de informacion, este caso,
entidades como la Camara de Comercio de Cartagena, para conocer € nimero de
competidores, comportamiento de |as variables macroeconémicas, al DANE para datos
demograficos, arevistas especializadas sobre € tema, compendios, memorias, etc. y textos
enfocados hacia el mercadeo estratégico, planeacion e investigacion de mercados; del
mismo modo se estara consultando alas paginas WEB, cuyas consultas permitiran extraer

informacion utilizando medios magnéticos.
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5.5 TECNICAS DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Lainformacion se recolectara a través de encuestas, entrevistas y la observacion
directa, luego se tabulara estainformacion y se expresaran en formade tablas y gréficas
Seguidamente se utilizaran |as matrices de la gerencia estratégica para formular acciones
tendientes a solucionar |a problemética existente, de tal manera que se pueda garantizar la
rentabilidad, posicionamiento y supervivenciade laempresa Chemical Spab”Jar” S.A.S en

el mercado de quimicos industriales.
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6. ASPECTOS DE ADMINISTRACION DEL PROYECTO

6.1. Tabla 2. Cronograma (Diagrama de Gantt)

Actividades Enero |Febrero |Marzo |Abiil  [Mago [Junio |Julio m»h’f""mmm

Eleccion del Tema

Planeacién y ordenamiento de datos

Presentacién al asesor

Redaccién del to

Presentacién al asesor o tutor

Presentacitn al comité de la facultad

Trabajo de Campo (Extraccion de
informacién)

Tabulacién de la Informacion

Analisis de la Informacién

Presentacién al comité

6.2 Tabla 3. PRESUPUESTO

GASTOS GENERALES $ 695.000
Adquisicion de informacion $200.000
Transporte $ 80.000
Utiles de oficina $ 50.000
Fotocopias $ 300.000
Paquete estadistico $ 35.000
Empaste $ 30.000
SUBTOTAL GASTOS

$ 695.000
GENERALES

49




50

COSTO DE ASESORIA
IMPREVISTOS

TOTAL GASTOS ESTIMADO

$ 800.000
$ 70.000

$1.565.000
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7. ANALISISDE RESULTADOS

7.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Chemical Spab”Jar” S.A.S es una empresa solida creada hace mas de 20 afios.
Dedicada ala produccién y distribucién de productos de uso industriales y de hogar para €l
mantenimiento. Destinamos gran parte de nuestro esfuerzo en formular y hacer pruebas con
las mejores materias primas tanto para el medio ambiente como en desempefio para obtener

productos de excelente calidad, ala aturade fabricantes anivel internacional.

Desde su nacimiento |la empresa ha estado enfocada no solo en la entrega de un
producto o la prestacion de un servicio sino también en prestar |a asesoriatécnica
permanente y oportuna paraun mejor uso de los productos que ofrecemos y ademas dar
respuesta a las inquietudes muy particulares de cada cliente, que nos lleven a generar

respuestas oportunas.

7.1.1 MISION:

La empresa Chemical Spab”Jar” S.A.S se dedica a la elaboracion,
comercializacion y distribucién de productos quimicos industriales para lavanderia 'y aseo,
ofreciendo soluciones apropiadas de excelente calidad que generen confianzay
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satisfaccion, creados por un talento humano capacitado y listo para superar las expectativas
de los clientes, enfocados a generar precios justos y competitivos que se adapten a entorno

empresarial.

7.1.2VISION

Para el 2020 Chemical Spab”Jar” se posicionara como unaempresa productora,
comercializadoray distribuidora de productos quimicos paralavanderiay aseo en €l
departamento de Bolivar, siendo una organizacion sostenible gue genere confianza
inspirada en e desarrollo del ser, latecnologia, lainnovaciony el cuidado del ambiente,

contando con todos |os estandares de calidad.

7.1.3 VALORES

Son € conjunto de enunciados que reflgjan los principios fundamental es con los

gue laempresa debe operar (Ramirez, D. N. (2001). Administracién financiera (Pag. 98).

Meéxico: Mc Graw Hill.)

Para Chemical Spab”Jar” es de vital importancia establecer los siguientes valores

como una de sus bases operativas mas significativas
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HONESTIDAD: Realizamos las actividades con la mayor transparenciay dedicacion,

creando un sentido de confianza en nuestros clientes internos, externos y proveedores.

TRABAJO EN EQUIPO: con laintervencién de todo nuestro equipo de trabajo, cada
uno siendo indispensable en todas | as tareas de la organizacion, unidos buscamos el acance

de los objetivos propuestos y e amor a la actividad.

COMPETITIVIDAD: estaeslaprincipal caracteristica para ser unrival fuerteen el
mercado y poder hacer que la empresa poco a poco crezcay esté en constante cambio para
mejorar.

RESPONSABILIDAD: Todas nuestras actividades son hechas enfocados
primordialmente en calidad y cumplimiento ala demanda, principal valor con e quela
empresa se reconoce, tiene un status y unaimagen fuerte y duradera.

INNOVACION: Pretendemos desarrollar productos que se adapten de manera fécil a
cada tipo de consumidor, a cada una de sus necesidades siempre procurando por su
bienestar y satisfaccion.

CALIDAD: Procuramos por crear productos integrales con calidad desde sus
ingredientes hasta la manera como |lega a nuestros clientes, productos no solo llenos de

materiales sino llenos de eficaciay efectividad alahora de su uso.
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7.1.4 OBJETIVO CORPORATIVO

Ofrecer alos clientes un gran portafolio de productos de aseo, con diferentes lineas
tales como, aseo de areas institucionales, aseo doméstico, lavanderias, aseo de vehicul os,
restaurantes y mas. Los cuales logren satisfacer y cumplir |as expectativas deseadas en
calidad, eficienciay bajo costo, gracias ala experienciay accesoria personalizada que

gueremos brindarle siempre a nuestros clientes.

7.1.5 PRODUCTOSDE LA EMPRESA

L inea de mantenimiento y aseo institucional:
Ambiental AROMAR

Paratoda clase de ambiente

S 30 DESPERCUDIDOR
Limpiajuntas y pisos

FROTEX desinfectante

Limpiay desinfecta pisos

Jabon liquido multiusos MUL-JABON
Removedor de mugre
TK-DESENGRASANTE

Removedor de todo tipo de grasa

Detergente OFF-BAC



Para bafios y areas publicas

Silicona multiusos SILI-JAR

Lustray protege todo tipo de superficies
SC-FROTEX LIMPIADOR

Limpiay protege todo tipo de cristaleriay superficies
BLANTEX

Blangueador clorado paratodo tipo de éreas
LIMPIA VIDRIOS

L inea de mantenimiento textil:
SUAVIJAR

DETERGRAS

FACID JAR

DETOX JAR

JABON MULJABON

SUPER KLASS

L inea de mantenimiento de vehiculos:
SHAMPOO

SILICONA SILI-JAR PARA VEHICULO
TK-DESENGRASANTE MOTORES
Ambiental AROMAR

LLANTIN

LIMPIA VIDRIOS
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7.1.6 TABULACION Y ANALISISDE LASENCUESTAS

Se encuestaron a4 Directivos, 6 empleados y 26 clientes. Estainformacion nutrio alas

matrices DOFA, MEFE, MEFI y PEEA, como se observa posteriormente a los largo del

trabajo
Tabla 4.
Aspectos Internos que le disgustan Respuestas % del
Total
Inadecuado espacio laboral 4 8
Falta de sefializacion en el area de labores 10 21
Deficiencia en mediadas de proteccidn personal 10 21
Vehiculo inadecuado 6 13
Falta de capacitacion al personal 10 21
Deficiencia en el manejo de tecnologia 4 8
Falta de estrategias de marketing 4 8
Total Respuestas 48 100

Fuente: datos procesados por las investigadoras

Gréfica 2.

%

4 Aspectos

4; 8%

‘l' s

10; 21%
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H Inadecuado espacio laboral

B Vehiculo inadecuado
M Falta de capacitacién al personal

internos ;

Deficiencia en el manejo de tecnologia

(o]

e 10; 21%

Falta de sefializacion en el drea de labores
m Deficiencia en mediadas de proteccion personal

Fuente: datos procesados por las investigadoras
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Paralatabulacion y andlisis de latablay grafica anterior, se extrgjo informacion

correspondientes a4 directivos y 6 trabajadores, y se observo como factores

preponderantes, |a sefializacion, ampliacion de la planta, necesidad de proteccién industrial

para€l personal, y capacitacion con un 21%, aunque también lafalta de un vehiculo

efectivo paraladistribucion delos productos marco como una necesidad urgente. Por otra

parte, también es muy importante tener en cuenta el inadecuado espacio labord, la

deficiencia en tecnologia de la produccion, y falta de estrategias de marketing con un 8%

respectivamente.

En latabla siguiente, se expresalainformacion suministrada por 4 Directivos, 6

empleados, y 26 clientes:

Tabla 5.
Aspectos Internos Claves Respuestas % del
Total
Calidad de los productos 26 18
Excelente atencidn al cliente 4 3
Precios competitivos 20 14
Amplio portafolio de productos 5
Manejo directo con clientes 4 3
Sentido de pertinencia 9 6
Productos amigables con el medio ambiente 16 11
Cumplimiento en la entrega de productos 25 17
No se le cobra flete a los clientes 36 24
Total respuestas 148 100

Fuente: datos procesados por lasinvestigadoras
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Gréfica 3.

Aspectos Claves Internos
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% del Total ™ Respuestas

Fuente: datos procesados por lasinvestigadoras

Se observa que € 24% de |as preguntas respondidas hacen alusién al hecho de que no
cobran transporte a sus clientes, esta afirmacién la expresaron todos |os encuestados y la
resaltaron como algo favorable paralos clientes por que le representa menos costo de sus
productos; también el 18% de las respuestas a los 36 encuestados manifestaron
conformidad con la calidad de los productos, un 17% expresaron gque los pedidos |legaban a
tiempo, y un 14% consideraron que |os precios son competitivos. Todos estos factores
unidos al sentido de pertenecia de |os trabajadores, portafolio de productos y productos

amigables con & medio ambiente, convierten a éstos como fortalezas de Chemical.

En cuanto alos aspectos externos claves se entrevistaron alos diez funcionarios internos

tal como se aprecia a continuacion:
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Tabla 6.

Aspectos Claves Externos Respuestas % del
Total

Adquisicién de un establecimiento Comercial 4 16

Adecuado

Segmentos del mercado por incursionar a nivel local 7 28

Obtencidn de certificaciones 4 16

Actualizacidon de maquinaria de fabrica 10 40

Total respuestas 25 100

Fuente: datos procesados por las investigadoras

Gréafica 4.

Aspectos externos claves

4;16%

7;28%

B Adquisicidn de un establecimiento Comercial Adecuado
Segmentos del mercado por incursionar a nivel local
B Obtencidn de certificaciones

Fuente: datos procesados por las investigadoras

Consideran en un 40%, tanto |os directivos como |os trabajadores, que se debe actualizar
la maquinaria de fébrica, lo que unido a un establecimiento méas adecuado expresado en un
16%, permite afirmar que estos son unos retos que debe enfrentar |la empresa para mejorar
su productividad. También marcd en lainformacion extraida de las encuestas, que se

percibe lanecesidad de incursionar mas en el mercado, todos estos aspectos permitirian
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fundamentar la certificacion en calidad, la cual se manifestd en un 16% como una

necesidad latente, urgente, que se puede conseguir aprovechando las fortal ezas actuales.

Tabla7.
Factores externos claves Respuestas % del Total
Falta de certificacidn para ser mas 4 18
competitivos
Carencia de Tecnologia de punta 10 45
Cantidad de competidores en el mercado 8 36
Numero de respuestas 22 100

Fuente: datos procesados por lasinvestigadoras

Gréficab.
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Fuente: datos procesados por lasinvestigadoras

Como factores amenazante se observan |os expresados en |as encuestas en cuanto

carencia de tecnol ogia de punta ( 45%), Cantidad de competidores en el mercado actual
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(36%), y falta de certificacion para poder ser mas competitivos y reconocidos en el

mercado de esta clase de productos.
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7.2 FACTORESCLAVESDE EXITO
7.2.1 IDENTIFICACION DE FACTORESCLAVESDE EXITO

Tabla 8. Analisis DOFA Chemical Spab Jar

Fuente. Datos procesados por las autoras
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Tabla 9. Justificacion de los factores claves de éxito Chemical Spab Jar

FACTOR CLAVE

JUSTIFICACION

DEBILIDADES

1. Inadecuado €l espacio laboral.

2. Fdta de sefdizacion en € area de

|abores

3. incumplimiento en e uso de las

medidas de proteccién personal

(EPP).

4. Vehiculo inadecuado para

distribucion.

5. Faltade capacitacion al personal.

la

La infraestructura de la empresa no cuenta
con las delimitaciones adecuadas para € érea
de produccién, por lo que en un espacio
reducido se encuentran el area administrativa,
produccion y amacenamiento o bodega.

La empresa no cuenta con sefides de
seguridad industrial para la prevencién de
riesgos, de esta manera no informa a sus
empleados las medidas preventivas a la hora de
creacion 'y manipulacion de los productos
guimicos, omitiendo €l conocimiento de lo que
deben o0 no hacer en las distintas éress.

Los empleados no aplican €l uso de los EPP,
ya gue tienen falencias en la importancia de
dichos implementos, debido a
desconocimiento de la prevencion de accidentes
laborales.

Es necesario la adquisicion de un vehiculo
adecuado para € transporte de los productos,
gue permita garantizar la seguridad de los
empleados y a su vez reducir los costos de
transporte y embalgje, por lo que seria posible
el transporte de tanques igual o superior a 100
litros como |o demandan muchos clientes.

El capital humano no cuenta con

capacitaciones que le permitan meorar su
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Deficiencia en & mango de

herramientas tecnol 6gicas

NO se cuentan con estrategias de
marketing definidas para dar a
conocer a mayor escaa los

productosy alaempresa.

rendimiento laboral y personal.

Los empleados no se encuentran con los
conocimientos aptos en & mango de las
distintas herramientas tecnolégicas, como son
Excel, e correo €eectronico (E-mail), entre
otros.

Generando inconvenientes en € flujo de
informacion dentro de la organizacion.

La empresa no ha generado planes
estratégicos de marketing que le sean de
impulso para su reconocimiento a mayor escala

en e mercado.

FORTALEZAS

Calidad en los productos.

Excelente atencion al cliente.

manejan  precios  competitivos
debido a la excelente relacion
precio-calidad comparado con otros

productos en el mercado.

. Amplio portafolio de productos, en

diferentes lineas de consumo.

La empresa ha logrado una optimizacién en
la fabricacién de sus productos.

Cuentan con un programa de encuestas de
satisfaccion para tener una mejora continua en
el servicio d cliente.

L os precios manejados han tenido una buena
aceptacion dentro del mercado, logrando ser
[lamativos a los consumidores cumpliendo con
Sus expectativas.

Chemical spab jar cuenta con una amplia
gama de productos para todo tipo de uso, como

lo son lavanderia, elementos de aseos para
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5. Mangjo de relaciones directa con €l

cliente.

6. Sentido de pertenencia en cada uno
de los integrantes de la

organizacion.

7. Productos amigables con e medio

ambiente.

8. Alta tasa de cumplimiento en la

entrega de pedidos.

9. No secobratarifa de transporte.

10. implementacion de estrategias para
lograr una produccion y distribucion

amigable con e medio ambiente.

distintos empleos tanto en e hogar como en
empresas e industrias.

Al diminar intermediarios con una
comunicacion directa se logra ofrecer los
productos a un mejor precio y de igual manera
se logra conocer las necesidades reaes que se
tienen en el mercado y cada cliente posea.

El ambiente laboral con € que cuenta la
compafiia ha propiciado un mejor rendimiento
en cada una de las personas que participan en
los diferentes procesos.

La correcta manipulacion y fabricacion de
los productos han logrado reducir los impactos
negativos al medio ambiente, a su vez la
Implementacion de empaques biodegradables.

Se cumple a cabalidad con los tiempos de
entrega del producto de manera inmediata, a
momento del cliente solicitarlo.

Como estrategia de distribucién la empresa
no cobra recargos de transporte y entrega de la
mercancia.

El uso de bonos de descuento como
estimulacion a cliente por devolver los envases
entregados a momento de solicitar més
productos, como un sistema de reutilizacion de

manera contributiva a medio ambiente.
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OPORTUNIDADES

. adquisicion de un establecimiento
comercia adecuado

. Segmentos de mercado por

incursionar anivel locd.

. Obtenciodn de certificaciones.

. actualizacion de la maguinaria
empleada para la fabricacion de

productos

Debido a crecimiento inmobiliario en el
municipio de turbaco y la ciudad de Cartagena,
se presenta un incremento en la oferta de
espacios adecuados para la redizacion de la
actividad economica.

La posibilidad de captar y atraer grandes
clientes, proporcionando un crecimiento en el
mercado local de la ciudad de Cartagena y €
municipio de Turbaco de las industrias
guimicas.

Por e optimo desempefio en la realizacién
de la actividad econdémica la empresa chemical
gpab jar tiene la oportunidad de certificarse, que
le permitira posicionarse en € mercado.

Actualizar la maquinaria permitir4 aumentar
el volumen de la produccién mejorar la calidad
de los productos y reducir los costos de

fabricacion.

AMENAZAS

Falta de certificaciones para ser més

competitivos.

El no contar ciertas certificaciones la
empresa no ha podido llegar a clientes que
exigen como requisito a los proveedores, ya
gue esto genera confiabilidad en sus procesos
y lacalidad del producto.
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La empresa a no contar con una
1. Carencia de tecnologia de punta en maquinaria actualizada y aun redlizar
maguinaria. procesos poco actualizado se pierde eficiencia
en |los procesos de produccion
La gran cantidad de competidores en €
_ ) mercado por ser esta una ciudad que tiene un
2. cantidad de competidores en € o
alto desarrollo en el sector quimico por 1o que
mercado _
se hace necesario contar con un valor

agregado en |os productos que se ofrecen.

Fuente: Datos procesados por las autoras

Al respecto de la actividad econdmica, se tuvo en cuenta paralarealizacion de este
analisis los factores mas preponderantes e incluyentes, y que ayudaran para acanzar cada

uno de |os objetivos propuestos, en consecucion con esto.

También en cuanto del valor agregado que se le quiere dar a cada uno de los
productos, la calidad desde los ingredientes que se utilizan para su preparacion, su
empaque y traslado, de igual manera se ha disefiado una cadena de procesos que ayuda al
cumplimento de las metas en referencia ala produccion y entrega de los productos siempre
enfocados a que cada participante de esta cadena saque €l mejor provecho de la actividad y
asi generar precios competitivos en relacion a nuestro entorno empresarial, de igual manera
se cuenta con una capacidad productiva adaptada a la generacion de unavariedad de
productos que estan proporcional mente ajustados a la demanda del sector, con ello se busca

captar las diferentes necesidades que se presentan en el entorno més cercano a los clientes,
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aplicando un segmento de mercado eficaz que ayude aidentificar de la maneramés
préxima e inmediata posibles clientes; en un hogar por € emplo, los productos se
direccionan a cubrir cada uno de lugares que requiere laintervencion de un producto
guimico, la cocina, €l bafio, etc, y de esta misma manera en cada uno de |os espacios en

donde focalizamos un cliente.

El mangjo de larelacién directa con €l cliente (Engagement): Es sin lugar a dudas
uno de los pilares mas importantes, y la administracion de la empresa se preocupa por crear
unarelacién con sus clientes basada en confianza, respeto, éticay responsabilidad. Se busca
gue los clientes sean fidelizados, es decir, amigos ala horade ofrecerleslos servicios, y en
el momento de recibir sus sugerencias y reclamos, alavez estamos siempre disponibles con

todos, aun S no son nuestros clientes.

En la parte referenciada como debilidadesy amenazas, se sefiala lafatade
capacitacion y obtencion de tecnologias como los principales factores que afiaden un poco
deinconsistenciaalahorade reaizar algunos procesos de manera eficiente, deigual
manera por lafalta de espacios adecuados y la tecnologia ya mencionada se tienen
carencias de algunas certificaciones que son en ocasiones impedimento para a canzar los

niveles de productividad y competitividad que se han propuesto.
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7.3 EVALUACION DE FACTORESINTERNOSY EXTERNOSEN CHEMICAL

SPAB JAR SA.S

7.3.1 EVALUACION DE FACTORESINTERNOSEN CHEMICAL SPAB JAR

Tabla 10. Matriz de evaluacién de factoresinternos MEFI CHEMICAL SPAB JAR

MATRIZ DE EVALUACION DE LOSFACTORESINTERNOS (MEFI) DE
CHEMICAL SPAB JARSA.S.

FACTORESDETERMINANTES PESO
. VALO PONDERAC
DE EXITO RELATIVO
ION
FORTALEZAS
1. Calidad en los productos. 0,13 4 0,52
2. Excelente atencion al cliente. 0,067 4 0,268
3. Mangan precios competitivos
debido a la excelente relacion precio-
. 0,057 4 0,228
calidad comparado con otros productos en
el mercado.
4. Amplio portafolio de productos, en
. 0,05 3 0,15
diferentes lineas de consumo.
5. Mangjo de relaciones directa con €
. 0,04 3 0,12
cliente.
6. Sentido de pertenencia en cada uno
0,033 3 0,099

de los integrantes de la organizacion.
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7. Productos amigables con e medio

ambiente.

8. Alta tasa de cumplimiento en la

entrega de pedidos.
9. No se cobratarifa de transporte.

10. Implementacién de estrategias para
lograr una produccion y distribucion
amigable con e medio ambiente.

SUBTOTAL FORTALEZAS

DEBILIDADES

11. Inadecuado €l espacio laboral.

12.Falta de sefidizacion en € area de
labores

13. Incumplimiento en e uso de las
medidas de proteccion persona (EPP).

14. Vehiculo inadecuado para la
distribucién.

15. Falta de capacitacion a personal.

16.Deficiencia en & mango de
herramientas tecnol 6gicas

17. No se cuentan con estrategias de
marketing definidas para dar a conocer a
mayor escala los productos y la empresa.

SUBTOTAL DEBILIDADES

TOTAL

0,054

0,047

0,03

0,049

0,1

0,058

0,062

0,061

0,059

0,04

0,063

0,162

0,188

0,12

0,196

2,051

0,1

0,116

0,062

0,061

0,059

0,08

0,063

0,541
2,592
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La empresa “Chemical Spab Jar” presenta que las fuerzas internas favorables con
un peso ponderado total de 2,051 contra 0,541 de las debilidades, muestra que la empresa
tiene més fortalezas que debilidades; no obstante, € valor total estd al nivel del promedio
2,5 indicando que la empresa no esta muy débil en el factor interno en su conjunto, pero

debe ser bastante cuidadosa de no volverse débil en su totalidad.

Tabla 11. JUSTIFICACION DE LOS PESOS PORCENTUALES DE LOS
FACTORES CLAVES PARA EL EXITO DE LA EMPRESA EN LA MATRIZ DE
EVALUACION DE FACTORES INTERNOS MEFI DE CHEMICAL SPAB JAR

FACTORES
PESO
ITEM DETERMINANTESDE JUSTIFICACION
RELATIVO
EXITOS
FORTALEZAS
La organizacion se ha
1 Calidad en los productos. 0,13 destacado por tener buena
calidad en sus productos.
5 El peso dado es por un buen
2 Excelente  atencion  d o . '
. 0,067  servicio y atencion a cliente
cliente. o
logrando captar mas clientes.
Mangjan precios Los adecuados precios que
competitivos debido a la han convertido a la empresa a ser
3 excelente relacion precio- 0,057 preferencia por la comparacion
calidad comparado con otros de su precio y la buena calidad
productos en el mercado. ofertante...
Amplio  portafolio  de Por la variacion y e gran
4  productos, en diferentes 0,05 despliegue de los productos para
lineas de consumo. las distintas situaciones y usos.
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Mangjo de relaciones

directacon € cliente.

Sentido de pertenencia en
cada uno de los integrantes de

la organizacion.

Productos amigables con
el medio ambiente.

Alta tasa de cumplimiento

en la entrega de pedidos.

No se cobra tarifa de

transporte.

0,04

0,033

0,054

0,047

0,03

La buena  comunicacion
directa con € cliente propicia a
conducto regular paa la
satisfaccion de sus necesidades.

El cuidado del ambiente
labora y de los objetos utilizados
paa la redizacion de las
actividades laborales por parte de
los empleados favorece a buen
funcionamiento de los procesos
internos.

El ambiente es un factor
importante, su cuidado es parte
de las politicas empresariales, por
lo que usar productos amigables
contribuye a la reduccién de los
impactos negativos.

Efectuar las entregas de los
pedidos en los pardmetros de
tiempos establecidos posibilita a
la satisfaccion completa del
cliente.

Es un valor agregado en la
distribucion de la empresa, por lo
gque € cliente no debe
preocuparse por gastos de
entrega y transporte de sus

pedidos.
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Implementacion de

estrategias para lograr una

10 produccion 'y distribucion 0,049
amigable con e medio
ambiente.
DEBILIDADES
Inadecuado € acio
11 =P 0,1
laboral.
Falta de sefidizacion en e
0,058
areade labores
Incumplimiento en e uso
13 de las medidas de proteccion 0,062

persona (EPP).

El idedizar opciones en los
procesos de produccion y
distribucion 'y la correcta
manipulacion de los quimicos
para contribuir con e medio
ambiente minimizando  sus

riesgos e impactos.

Es importante que la empresa
cuente con un espacio adecuado
paa su funcionamiento vy
cumplimiento de las actividades.

El desconocimiento de las
normativas de lo que se debe o
no hacer por pate de los
empleados en las distintas &reas
de la empresa pueden producir
riesgos, por lo que es
trascendente que estos conozcan
por medio de las distintas
sefidlizaciones de precaucion,
advertencia, la informacion
pertinente.

El uso de los EPP esvita para
el cuidado de la saud de
trabajador, riesgos

laborades que son perjudiciales

evitando

tanto para e empleado como €

empleador y la empresa, por 1o
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Vehiculo inadecuado para
ladistribucién.

15 Falta de capacitacion al
personal.

16 Deficiencia en € mango
de herramientas tecnol 6gicas

No se cuentan con
estrategias de  marketing
17 definidas para dar a conocer a
mayor escala los productos y

la empresa.

0,061

0,059

0,04

0,063

gue no se estd cumpliendo y
estan sendo expuestos los
empleados.

Es reevante para la
satisfaccion completa del cliente
el poder llevar a cabo todas las
entregas de pedidos, se han visto
afectadas por la poca capacidad
del vehiculo transportador de los
productos.

La carencia de capacitacion
hacia e persona produce
entorpecimiento y retraso en sus
labores, convirtiendo los
procesos ineficientes.

El insuficiente conocimiento
de las TICS y su mangjo, hace
que la  empresa  omita
informacion, 0 pierda
informacion por falta del control
gue ofrecen las herramientas
tecnologicas, impidiendo la
correcta toma de decisiones.

La ausencia de estrategias
causa que la empresa no cuente
con avances Yy crecimiento,
produciendo ignorancia en la
poblacion por lo que la empresa
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no atraera nuevos clientes.
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7.3.2 EVALUACION DE FACTORESEXTERNOSEN CHEMICAL SPAB JAR

Tabla 12. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE
CHEMICAL SPAB JAR

MATRIZ DE EVALUACION DE LOSFACTORESEXTERNOS (MEFE) DE
CHEMICAL SPAB JARSA.S.

FACTORESDETERMINANTES PESO VALO PONDERACIO
DE EXITO RELATIVO R N

OPORTUNIDADES

1. adquisicion de un establecimiento

. 0,2 0,8
comercial adecuado
2. Segmentos de mercado por
_ >0 _ _ P 0,094 0,282
incursionar anivel local.
3. Obtencion de certificaciones. 0,16 0,64
4. actualizacién de lamaguinaria
. 0,19 0,76
empleada para la fabricacion de productos
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 2,482
AMENAZAS
5. Falta de certificaciones para ser mas
. 0,12 0,12
competitivos.
6. Carencia de tecnologia de punta en
N 0,14 0,14
maquinaria.
7. cantidad de competidores en €l
0,096 0,192
mercado

SUBTOTAL AMENAZAS 0,452
TOTAL 1 2,934
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La empresa “Chemical Spab Jar” presenta un peso total en oportunidades de 2,482
contra 0,452 de |as amenazas, estableciendo un ambiente externo favorable parala
organizacion. El ponderado total es mayor al promedio 2,5, por lo que muestraque la
empresa haido aprovechando con eficacia sus oportunidades minimizando |os posibles

efectos negativos de |as amenazas externas que toda organizacion esta expuesta a tener.

Tabla 13. JUSTIFICACION DE LOS PESOS PORCENTUALES DE LOS
FACTORES CLAVES PARA EL EXITO DE LA EMPRESA EN LA MATRIZ DE

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE DE CHEMICAL SPAB JAR

FACTORES
PESO
ITEM DETERMINANTESDE JUSTIFICACION
RELATIVO
EXITOS

OPORTUNIDADES

El poder disponer de un
L establecimiento comercial en €
adquisicion de un o _
o , municipio de Turbaco o la ciudad
1 establecimiento comercial 0,2

de Cartagena es viable por €l
adecuado

crecimiento del sector
inmobiliario.
Es considerable tener en
cuentala posibilidad de acceder a

Segmentos de mercado por

2 _ _ _ 0,094 nuevos mercados cumpliendo
incursionar anivel local. o o
con los requerimientos Optimos

gue exijan los clientes masivos.
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Obtencidén de
- 0,16
certificaciones.
actualizacion dela
maguinaria empleada parala 0,19
fabricacién de productos
AMENAZAS
Falta de certificaciones
] . 0,12
para ser mas competitivos.
Carenciade tecnologia de
o 0,14
punta en maquinaria.
cantidad de competidores
0,096

en e mercado

Es relevante contar con la
opcion de participar parala
obtencion de certificaciones, 1o
que nos abre puertas para captar

clientes elites a gran escala.

El poder actualizar o mejorar
lamaquinaria utilizada en los
procesos de la empresaimpulsaa
laeficienciay eficaciaen € &rea
de produccion.

El no obtener las
certificaciones que permitan
consolidar alaempresay brindar
al cliente seguridad y confianza
plenaen su actividad comercial,
haimpedido e captar clientesa

gran escala.

El no disponer con tecnologia
de punta, desfavorece y atrasalos
procedimientos internos

convirtiéndol os poco eficientes.

Toda empresa posee
competidores dentro del sector y
mercado en € que se encuentran,
por lo que la empresa debe luchar

con ellos para su
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posicionamiento y preferenciade
los clientes.
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7.4 PERFIL COMPETITIVO DE LASEMPRESASDEL SECTOR OBJETO DE

ESTUDIO

FACTORES

CRITICOS DE

EXITO

PONDERACION

Chemical Spab Jar

Glorian
Chemical

Glowten

Deterquim

Clasificacion

Puntuacién

Clasificacion

Clasifi

ion|Puntuacion

Clasificacion

Puntuacion

Liderazgo en

precios

4 0,44

3

0,33

0,33

2

0,22

Planeacion
estratégica del

negocio

0,12

0,24

0,48

0,12

Grado de
satisfaccion de
los

clientes respecto
a

los productos
que

ofrece la
empresa

0,12

4 0,48

0,36

0,48

0,24

Servicio al
cliente

4 0,44

0,33

0,33

0,11

Pago de salarios
a

los empleados de

acuerdo con el

mercado

0,08

0,24

0,24

0,16

Calidad de los

productos

0,12

4 0,48

0,36

0,48

0,24

Ubicacion de la

planta

0,05

0,2

0,15

0,15

Administracion
de

los presupuesto

0,08

0,16

0,24

0,16

Afos en el

mercado

0,04

3 0,12

0,16

0,12

0,12

Capacidad

financiera

0,06

3 0,18

0,18

0,24

0,12

Estrategias

publicitarias

2 0,22

0,33

0,22

0,11

TOTAL

2,95

2,89

3,31

1,75

Tabla 14. Matriz de Perfil Competitivo

Fuente: datos trabajados por las investigadoras
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Teniendo en consideracion lamatriz de perfil competitivo, especificamente del
sector de productos quimicos para el aseo, se presentan una serie de factores importantes
como lo son la existencia de un plan estratégico, e grado de complacencia de los clientes

respecto alos productos

Que ofrece laempresa Chemical, y la calidad de los mismos. Todos tiene e mismo
nivel de importancia0,12. Por debajo de estos factores, se encuentran en igual relevancia

(0,11) € liderazgo

En pecios, € servicio a clientey las estrategias publicitarias. Finalmente y con menor
peso, se presentan factores como el pago de salarios alos empleados de acuerdo alas
tendencias del mercado, cabe recalcar que esto es necesario pararetener a personal clave
parala organizacion. Por otra parte, se hallala administracion de los presupuestos, la
capacidad financiera, lalocalizacion de la plantay finalmente la antigliedad de la empresa

en e sector.

En este orden deideas, a efectuar la evaluacion ala empresa Chemica Spab Jar,
y sus competidores, como son Glorian Chemical, Glowlen, y Deterquim, (aungue existen
otros, se consideraron menos significativos, mas no subestimables, solo que se tuvieron en
consideracion los que mas fueron renombrados en |as encuestas. Chemical Spab Jar una

puntuacion de 2,95, siendo el factor en e que mayor calificacion obtuvo, fue en la calidad
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del producto, por lo que la empresa se ha caracterizado en €l comparativamente largo
tiempo que tiene de operacion (20 afios), sin embargo, €l factor donde mayor falencia
presenta, es en la ausencia de direccionamiento estratégico y en lafalta de estrategias

publicitarias.

Por otra parte, la empresa Glorian Chemical tiene entre sus fortalezas €l liderazgo
en ubicacion de la planta, satisfaccion de los clientes, una planeacion estratégica definida,
cuenta con un grado de satisfaccion de sus clientes importante, debido ala calidad de sus
productos, asi como también poseen una buena capacidad financiera, 1o que les ayuda a
tener capacidad de respuesta en eventualidades que se presenten por parte del mercado o €
entorno, permarcé un puntaje menor que la empresa Chemical Spab Jar. Ahorabien, la
empresa tiene como debilidad la falta de estrategias publicitarias, aunque si posen pagina

web y les reporta ganancias importantes. Con un puntgje total de 2,89.

Por otra parte se observa en esta Matriz, que, la empresa Glowlen obtuvo como
resultado un puntagje de 3,31; 1o que la convierte en la empresa més fuerte dentro de las
comparadas en el cuadro anterior. Su fuerte radica en cinco factores, que posee planeacion
estratégica, que cuenta con una excel ente ubicacion en la ciudad de Cartagena, Satisfaccion
y fidelizacion de sus clientes y una gran fortaleza financiera, y excelente calidad de sus

productos.
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Tiene 15 afos en el mercado lo que le ha generado la posibilidad de ganarse la
fidelidad de sus clientes y la capacidad para hacer alianzas con ellos y también con sus
proveedores, con lo que logra multiples beneficios, que finalmente se ven traducidos en

ganancias.

La empresa Deterquim, obtuvo la puntuacion mas baja con 1,75. Entre los factores
con mayor calificacion se hallan la ubicacién de la plantay los afios que han subsistido en
el mercado, aungue dicho tiempo no les ha servido para subir y prosperar, puesto que alin
no posee un direccionamiento estratégico que la ayude en la gestién de todos | os aspectos
de laempresa como tal. Es indudable que la empresa que mejor puntgje competitivo obtuvo
en esta evaluacion, cuenta con un plan estratégico que le ayudo a alcanzar una ventgja

competitiva frente alas demas.

Es significativo resaltar que la empresa Chemical Spab Jar objeto de evaluacion de
este proyecto, se hainteresado por ofrecer sus productos a precios competitivosy con alta
calidad, para esto, cuenta con la ventaja de tener proveedores certificados con altos
estandares de calidad, lo que ayuda a minimizar el impacto negativo que genera el ser una
empresa con poca planeacion estratégicay poca publicidad en € sector, y le permite
también fidelizar a sus clientes. Sin embargo, ala empresa le hace faltaincentivar alos
trabajadores del area de ventas y produccion, ya que un persona satisfecho constituye una

de |as fortalezas mas indispensabl es con que debe contar una organizacion.
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Teniendo en cuentalos andlisis anteriores, es evidente que la empresa Chemical
Spab Jar, necesita definir, la efectiva aplicacion de estrategias que vayan acorde con los
cambios y desafios que se presentan tanto dentro como fuera de laorganizacion, y que le
garanticen su rentabilidad, supervivenciay posicionamiento en este tipo de mercado.
También, incentivar a personal de ventasy produccion, con € propdsito que acrecienten
sus esfuerzos en dichas areas, al observar como su trabajo y esfuerzo es premiado de alguna
manera. Y por ultimo, esimportante que la empresa adquiera una pagina web, donde sus
clientes actuales y potenciales puedan conseguir informacion de los productos y servicios
gue ofrecen y construir un canal de comunicacion y de ventas alternativas, que le origine
mayor capacitacion de clientes, que requieren un permanente esfuerzo para su fidelizacion,

la cual se consigue en la etapa de la posventa.
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75MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION
PEEA

Es una herramienta de gestion usada para determinar qué objetivos estratégicos
debe emprender una compafiia. Es una herramienta de gestion estratégica que se enfoca en
laformulacién de estrategias, especialmente las relativas ala posicion competitiva de la
organizacion.

En e desarrollo laMatriz PEEA fue necesariala ayudadel gerente general dela
empresa Chemical Spab Jar, para seleccionar una serie de variables que definan las
fortalezas financieras (FF) y la ventgja competitiva (V C), en términos de la posicién
estratégicainterna, asi como también la estabilidad ambiental (EA) y lafortalezaindustrial
(FI), gque hacen referencia ala posicion estratégica externa de la empresa.

Posteriormente, se procede a asignar una puntuacion que variade 1 (peor) a6
(mejor) paralas variables definidas en la posicion estratégicainterna de la empresa (FF,
CV), mientras que para las variables definidas en |a posicién estratégica externa (EA, Fl) se
le asignan puntuaciones entre -6 (peor) a-1 (mgor). Finamente, se calcula el promedio
para cada dimension (FF, CV, EA y FI). A continuacion se presentalamatriz PEEA parala

empresa Chemical Spab Jar
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Tabla 15. Factores internosy externos de la Matriz PEEA

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

FORTALEZA FINANCIREA (FF) PUNTUACI
ON
El rendimiento sobre lainversién 5
Capital de Trabgjo 3
Ingresos netos 4
Capacidad de obtencién de créditos 6
El nivel de endeudamiento 5
Aprovechar descuentos 3
Venta directa de sus productos 5
Liquidez 4
Facilidad para salir del mercado 3
Elaboracion de presupuestos 2
TOTAL 40
Promedio 4,0
POSICION ESTRATEGICA INTERNA
VENTAJA COMPETITIVA (VC) PUNTUACION
Precios competitivos -2
Poca diferenciacion entre los productos -5
(competencia)
Participacion en € mercado -4
Lealtad de los consumidores -3
Conocimientos tecnol 6gicos -4
Calidad del producto -2
Entrega del producto -2
Publicidad (paginaweb) -5
TOTAL -27
Promedio -34
POSICION
ESTRATEGICA EXTERNA
ESTABILIDAD AMBIENTAL (EA) PUNTUACION
Avances tecnol 4gicos -3
Variabilidad en lademanda -3
Barreras de entrada en el mercado -2
Gama de precios de la competencia -3
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Presion competitiva (publicidad) -2
Recesi6n econdémica -5
TOTAL -18
Promedio -3,0
FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI) PUNTUACION
Alta capacidad de innovacion 4
Poca movilidad de empresas en €l sector 2
Estabilidad financiera 5
El sector abarcatoda clase de clientes 3
Potencia de crecimiento 5
Aprovechamiento de recursos 5
Estrategias de mercadeo frente ala competencia 3
TOTAL 27
Promedio 3.9

Fuente: Datos procesados por lasinvestigadoras

Promedio paralaE.A. es: -3,0

Promedio paralaV.C. es. -3,4

Promedio paralaF.l. es: 3,9

Promedio paralaF.F. es: 4,0

El vector direccional:

EjeX=V.C+F.l.=-34+39=05
EjeY=EA.+FF=-30+40=10
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Gréfica 6. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion

Fuente: Calculos de las autoras

Al observar en laMatriz PEEA, € vector direccional se encuentra ubicado en la
parte superior derechas, es decir, en el cuadrante “agresivo”; por lo tanto, es posible afirmar
gue la empresa se encuentra en una posicion que le da la oportunidad de hacer uso de sus
fortalezas internas paralograr sacar provecho de las oportunidades que le brinda el entorno,

ademas de superar sus debilidades y tratar de evitar o minimizar las amenazas.
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Por lo tanto, las estrategias que debe poner en préacticala empresa Chemical Spab

Jar son: penetracién del mercado, desarrollo del producto, integracion vertical y también

puede diversificarse en conglomerados.

7.6 ANALISISDE LASCINCO FUERZASDE PORTER DE LA INDUSTRIA DE

LA EMPRESA CHEMICAL SPAB JAR

Tabla 16. Las Cinco Fuerzas de Porter para Chemical Spab jar

FUERZA

Grado de rivalidad de los
competidores.

Amenaza de nuevos
competidores.

ALTA MEDIA BAJA

OBSEVACIONES

Es ALTA. Debido a que
hay muchos oferentes y los
demandantes se vaen de
detalles minimos a

momento de hacer su
eleccion

Las barreras de entrada
en e mercado es MEDIA,
dado que los nuevos
competidores tendrian que
incursionar con productos
de gran calidad y bgo costo
0 que tengan todos los
permisos y registros

exigidos por € Invima.
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Poder de negociacion de
los Clientes

Poder de negociacion de
los proveedores.

Dada la estructura de
mercado en la que se
encuentra la empresa, y que
son muchos los
demandantes y muchos los
oferentes existe un MEDIO
poder de negociacion de los

clientes sobre & producto.

En este mercado hay
diversdad de proveedores
ya que s aguno no
responde a nuestras
necesidades existen maéas
opciones, por lo tanto se
podria decir que € poder de
negociacion de los
proveedores es BAJA vy
Otorgan facilidades de pago.
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Amenazas de productos
sustitutos.

Seria BAJA. Ya que no
existen productos sustitutos.
Que cologquen en riesgo los

productos de la empresa.

Fuente: Datos procesados por las autoras
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7.7 APLICACION DE MATRICESESTRATEGICAS

Tabla 17. MATRIZ DOFA (Estrategias FO-FA-DO-DA)

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Cdidad de |los 1.Inadecuado espacio
productos laboral

2 Excelente atencion al
cliente.

3. Precios competitivos y
productos de buena calidad.

4. Amplio Portafolio de
Productos.

5. Mangjo de relaciones
directas con € cliente.

6. Sentido de pertenencia
de los trabajadores.

7. Productos amigables
con el medio ambiente.

8. Cumplimiento en la
entrega de pedidos d

cliente.

2. Fdta de sefiadizacion

del  &ea laboral, e
incumplimiento de las
medidas de proteccién
personal.

3. Vehiculo inadecuado
paraladistribucion.

4. Fata de capacitacion
al personal.

5. Deficiencias en €
mangjo de herramientas
tecnol ogicas.

6.Falta de un Plan

estratégico
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OPORTUNIDADES

1. Adquisicion de un

local comercial adecuado.

9. No se cobra tarifa de
transporte.

10. Maneo de
estrategias para preservar €
medio ambiente.

11. Solidez econémica.

ESTRATEGIAS FO
F1.F2, F3, F4, O2,
Penetracion en nuevos

segmentos de mercado, con

2.-Nuevos segmentosdel  productos diversificados de

mercado por incursionar.
3.0Obtencion de
certificaciones
4. Actualizacion delas
maguinarias y equipos de

fébrica

atacalidad, y buenos
precios, y entrega oportuna.
F10, F11, O3, Solicitud
de la certificacion en
calidad.

F11, O4 Vender
maguinas obsoletas y
adquirir nuevasy més

sofisticadas que reduzcan

costos, y aumenten la

ESTRATEGIAS DO
D1, O1 Adquirir un
nuevo local cercano a
cliente con buen espacio y
sefializaciones.
D2, D3, O4. Adquisicién
de vehiculos y maguinaria
moderna para penetrar €l
mercado de formamés
efectiva.

D4, O2. Crear planesde
capacitacion para
desarrollar més poder de
conviccion en los

vendedores.
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productividad D5, D6, O2. Establecer
campahas publicitarias de

formaelectronicay Web

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1. Faltade certificacion F10, F11, A1, Solicitud D4,D5,D6, A3
paraser mas competitivos. de la certificacion en Capacitacion a
2. Carencia de tecnologia calidad. vendedores y ampliacion de
de punta para fabricacion. F1.F2, F3, F4, F11, AS. |la cobertura de ventas
3. Muchos competidores Realizacion de planes agresivas.
en el mercado de quimicos  estratégicos para desplazar D6, Al. Disefio de
para el aseo del hogar. alacompetencia, planes estratégicos que
aprovechando sus ventajas permitan un mayor
competitivas posicionamiento y buena

imagen anivel local y

regional

Lamatriz DOFA es unade las herramientas més importantes paralafuncion y
administracion de una empresa, ya que nos permite conocer la situacion real de la

organizacion, de acuerdo alos
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factores internos y externos, saber identificar que nos fortalece y que nos debilita, y
asi poder tomar unas medidas de prevencion , realizar un plan de megjoray ponerlo en
préctica, este proceso debe de ser constante ya que es de buena utilidad saber nuestro

estado actual y buscar prontas soluciones, y mantenernos en el mercado tan cambiante.

Saber identificar qué tengo, que me diferencia ante las otras empresas y que me

hace falta para ser mas competitivo.

Por ende al redlizar esta matriz se observa que laempresa Chemical Spab Jar
S.A.S tiene grandes oportunidades que se ven afectadas por €l mangjo interno de la
empresa, que se pueden apreciar en las debilidades. A raiz de esto hemos decidido idear
estrategias que dan paso a avance y crecimiento de laempresaparael cumplimiento de los
obj etivos organizacionales que conlleven a su vez alarealizacion de las oportunidades

planteadas en lamatriz.
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7.8 PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA CHEMICAL SPAB JAR)

Tabla 18. Estrategia 1

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ACTUAL DESEADA
Disefiar Planos de
distribucion de areas
1. Inadecuado
espacio laboral Responsable:
Alinear los Hacer estudio para Gerente general
t gslegilt;lrjcetluézr%era 0 adecuaciones
r' .
fuarsoede  |aboral deChemical locativas
Spab Jar
Ubicar nueva area
los empleados
con ladireccion administrativay
estratégica de de produccion
Laempresa.

Fuente: Datos procesados por lasinvestigadoras.
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Tabla 19. Estrategia 2.

PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA CHEMICAL SPAB JAR)

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ACTUAL DESEADA
Record de ventas
por vendedor
2. CHEMICAL Responsable:
SPAB “JAR” S.A.S Gerentey talento
NO posee programas humano
de capacitacion e Dictar
incentivos para € capacitaciones para
personal. el crecimiento
Laempresa Realizar personal y laboral
Chemical Spab programas de del capital humano.
Jar SAA.Scuente Estimular alos capacitacion para Control por la
con capacitaciones empleados de la las&reasde productividad

eincentivos para
sus empleados.

empresa.

Producciony
ventas motivando
al personal
direcionandolos
con los objetivos de
la empresa.

del inventario
Realizar una
reunion
bimensual
donde se haga
un
reconocimiento
publico a &
mejor operario
y vendedor

Fuente: datos procesados por lasinvestigadoras.
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Tabla 20. Estrategia 3. PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA CHEMICAL SPAB JAR)

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES

ACTUAL DESEADA

3. Chemical S Contar con una Aspirar a Disefiar un Contactar a un disefiador de

Jnotiene Herramienta captar Brochure Paginas web.

estrategias eficaz parala Nuevos

enfocadas a captacion de clientes Creacion de Reunion para definir lo quela

lograr mayor clientes donde se una pagina Péagina web debe Incluir.

participacion puedan dar web

en a conocer todos Presentacion dela paginaweb ala

El mercado. los Juntadirectiva.
Productos Capacitacion sobre como

ofrecidos por la administrar la Pagina.

Empresa.

Fuente: Datos procesados por las investigadoras
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Tabla 21. Estrategia 4. PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA CHEMICAL SPAB JAR)

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ACTUAL DESEADA
4. Chemical Spab Jar Contar con unos Adquirir nuevos Entregar € Vehiculo Dar a conocer alos
no posee un vehiculo  Vehiculos aptos para vehiculos actual como cuotainicial empleadosdeventasla
adecuado parala distribuir sus importancia del servicio
distribucién delos productos al cliente.
productos.
Analizar las Financiar nuevos
especificaciones, técnicas vehiculos.
requeridas.

Qued aumento delas
ventas cubran € costo de
los vehiculos.

Responsable: Gerentey
contador

Fuente: Datos procesados por las investigadoras
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Tabla 22. Estrategia 5. PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA CHEMICAL SPAB JAR)

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ACTUAL DESEADA
5. Chemical Spab  Quelosempleados Minimizar € Socializar entrelos Capacitar alos
Jar carecede empleen sus riesgo de trabajadoresy empleados sobre
programas para elementosde accidentes establecer programas cémo usar los
gue sus empleados proteccion laborales. de capacitaciones implementosde
usen implementos per sonal parala seguridad y los
de seguridad. concientizacion dela riesgosquegenera €l
importancia del uso no hacerlo.

delos EPP.

Responsable: gerente
y talento humano

Fuente: Datos procesados por lasinvestigadoras
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Tabla 23. Estrategia 6. PLAN DE ACCION. (ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA
CHEMICAL SPAB JAR)

SITUACION SITUACION OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ACTUAL DESEADA
6. La Poseer un Establecer Apropiar las Contratar aun
empresa buen sistema  sefializacion  infraestructuras técnico en
tienemala de entodaslas conlamparasque  €electricidady
seflalizaci6  sefializacion areasdela cuenten con la experto en
ne empresa luminosidad sefializacion.
iluminacié requerida para
nene evitar accidentes.
area
laboral.
Contar con Disminuir
instalaciones € riesgo de .
con Optimas  dafio visual Alo!qumr las
condiciones  oincidentes amparas
de laborales. necesarias
luminosidad.

Fuente: Datos procesados por lasinvestigadoras
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Como se puede observar en la Tabla 14, se muestran |as estrategias pertinentes para dar
solucion alos problemas que se prevalecieron con la ayuda de las matrices del diagndstico, y cuya

ubicacién correspondié en lamatriz PEEA como estrategia agresiva

La primera estrategia esta enfocada a establ ecer € direccionamiento estratégico que
necesita la empresa Chemical Spab Jar, € cudl es el objetivo general del actual estudio, con lo que
se conseguira crear €l norte de la empresa, asi como también sus metas a corto, mediano y largo
plazo. Paratal proposito, esto serealizé apartir de un diagnostico interno y externo de la
compafiia, contando con unas reuniones tanto con € gerente general como con los demés
empleados, paralograr un entendimiento global de la organizacion que permitarealizar un

diagndstico completamente cercano alarealidad de la compafia.

El Plan estratégico para Chemical Spab Jar, sera formulado en un periodo no mayor a
Seis meses y contard con una mision, vision, valores corporativos, objetivos y estrategias, ademas
de un sistema de medicién paralograr tener indices de desempefio que faciliten laevaluacion y
control de las diferentes areas de la empresa, y poder garantizar su rentabilidad, supervivenciay

posicionamiento en este tipo de mercado.

En segundainstancia, después de tener € Plan estratégico de esta empresa definido, es

importante darlo a conocer en todos |os niveles jerarquicos, de manera que todos se enteren, y

actien en sinergia con |los objetivos de la empresa.
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Por otra parte, para asegurar el grado de asimilacion por parte de los empleados del plan
estratégico de la empresa, se propone realizar una evaluacion atres empleados sel eccionados de
manera aleatoria, después de un mes de lareparticién de los folletos y la ubicacién de |os afiches
para de esta maneramedir € nivel de eficiencia de las acciones realizadas para dar a conocer la

mision, vision, valores corporativos y organigrama.

Si los resultados obtenidos no llegasen aser placenteros, deben implementarse otras
medidas de difusién que generen mayor grado de recuerdo y apropiacion por parte del empleado

respecto alaalineacion estratégica de la empresa.

EnlaTabla 16, se plantea ala empresa desarrollar un programa de incentivos no
monetario paralas areas de produccion y ventas, ya que esimportante generar en los empleados
compromiso Yy la capacidad de crearse metas propias que estén alineadas con las de la empresa. Es
obvio que €l dinero es una parte muy importante para el empleado, pero esta demostrado que este
tipo de incentivos no generan un vinculo emocional que finalmente se ve traducido en €
COmMpromiso que se necesita por parte del empleado alargo plazo. Puesto que alas personas les
agrada sentirse y que las perciban exitosas, es importante generar un programa de incentivos que

les de reconocimiento entre sus companieros y las directivas de la empresa.

Asi las cosas, la propuesta que se hace ala empresa Chemical Spab Jar es que mediante €l

registro de unos indicadores en cuanto al nivel de ventas de cada vendedor y el nivel de
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productividad de cada operario, se seleccione al mejor en cada area, de maneratrimestral realizara
una pequefia reunién donde seran reconocidos como e mejor operario y € mejor vendedor del

trimestre ante todos |os empl eados de la empresa por parte del gerente general.

De estaforma, 1o que se busca en Chemica Spab Jar, es que se reconozca el valor de la
buena labor desempefiada por €l trabajador y se cree en é un lazo afectivo con la compariia que
finamente logre un crecimiento sostenido teniendo como base un personal comprometido y
satisfecho con su labor. Cabe resaltar, que esimportante [levar un registro de ventas y
productividad pararealizar una comparacion en términos de efectividad del programa de

incentivos.

En este mismo sentido, esta & problema de |lafalta de estrategias encaminadas a lograr
captar nuevos clientes, que puede contribuir en el aumento en la participacion en el mercado de la
empresa Chemical Spab Jar; en este aspecto se plantea que la empresa contacte a un disefiador
gue le cree una paginaweb, con lo que la empresa conseguira tener un espacio virtual donde sus
clientes antiguos y potenciales encuentren de manera sencilla todas las descripciones de los

productos que ofrece la empresa asi como obtener un canal de ventas alternativo.

Con € fin que esta propuesta sea exitosa para Chemical, es transcendental que el

disefiador se relina con las directivas de la empresa para que la pagina cuente con toda la

informacion y especificaciones gue la empresa requiera, ademas dicho disefiador debe encargarse
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de ofrecer capacitacion en cuanto ala administracién de dicho portal virtual, paraque la

herramienta sea utilizada de manera 6ptimay sacar €l mayor provecho de ella.

Respecto ala Tabla 20,, donde se puede notar |a estrategia propuesta para dar solucion al
problema de iluminacion y sefializacion que presenta la empresa Chemical S J, en las areas de
almacenamiento de materia prima, producto terminado y despachos; €l cual esta ubicado en la
zona de problema auténomos, 1o que significa que tiene un grado de causalidad minimo o nulo, es
decir, que este problema se puede solucionar simplemente contratando un técnico el ectricista que
adecue en términos de iluminacién las areas problema, con e fin de evitar o mitigar los posibles
riesgos alargo plazo, de accidentes o problemas visuales alos que | os trabajadores estan

expuestos.

Por otra parte en la Tabla 19, se expone el problema que presentaen laempresa
Chemical en cuanto a que sus trabajadores no usan sus implementos de seguridad o |o hacen de
una manera inadecuada, se propone que sean preparados por el SENA y la ARL para que de esta
forma no solo conozcan laforma de utilizarlos sino también que conozcan |0s riesgos a los que se

exponen por no hacer uso de ellos.

Deigua maneraes necesario como lo indican las otras tablas, solucionar la problemética

de los vehicul os para reparto de los productos a los clientes; también, solucionar €l inconveniente
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del espacio laboral, por un lado, y por otro, mejorar la participacion de laempresa Chemical Spab

Jar en el mercado, como se muestraen lastablas 15, 17, y 18.
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CONCLUSIONES

De acuerdo con €l Plan Estratégico ala empresa Chemical Spab Jar, se puede afirmar que
las estrategias que generd € diagnostico mediante la evaluacion de los Factores Interno y
Externos, lamatriz DOFA, y lamatriz PEEA, son de caracter Agresivo, es decir que laempresa
debe implementar acciones de Penetracion de Mercados, Desarrollo del Producto, Integracion

vertical y también puede Diversificarse en Conglomerados.

En este orden deideas, laintegracion vertical consiste en que las empresas buscan tener
un mayor control sobre la competenciay sobre |lastareas y actividades realizadas por los
intermediarios dentro de la cadena de suministros (reduciendo a mismo tiempo su dependencia
de estos).

Sus caracteristicas son:

Minimizar considerablemente los costos de produccién desde €l sector primario y lograr
economias de escala en cadafilial a eliminar los margenes que normalmente guedan en manos de
terceros.

Cerciorar una continuidad del suministro y calidad de los productos que permitan mantener
unaventaja competitivay una oferta diferenciada.

Alcanzar unamayor capacidad de negociacién (un grupo de empresas que pertenecen a una
misma sociedad o duefios puede conseguir mejores negociaciones al compartir diferentes

recursos).
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Planeacion del trabajo asi como tener un mejor control sobre |0s procesos que permite

enfocarse en unamayor generacion de valor para el cliente al reducir la dependencia de terceros.

Al compartir recursos humanos y materiales, un grupo de empresas también puede lograr
mayor eficienciaal compartir diferentes actividadesy poder crear sinergias.

Control y autonomia para fijar los precios laempresa por si misma, y gjercer un mayor control
sobre estos.

En cuanto ala Diversificaciéon de Conglomerado, esta consiste en agregar productos o

servicios que no tienen ninguna relacion con el producto fundamental de la empresa, por |o cual

esta estrategia se enfoca en posibles nuevos clientes.

Esta estrategia se utiliza en los siguientes casos:

En laindustria en la que se encuentra actualmente la empresa registra una bgjaen las ventas y
utilidades anuales.
Cuando la organizacién cuenta con mucho capital y los administradores tienen variadas ideas
como para competir con éxito en unaindustria nueva.
Cuando la organizacién la oportunidad de comprar un negocio no participe en otraindustriay
gue ofrezca nuevas opciones parainvertir y generar recursos.
Cuando la demanda de | os productos existentes es muy poco probable que se mantenga o
aumente.
Cuando los mercados existentes para los productos presentes de la organizacion estan

saturados.
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Cuando se pueda acusar de actos monopdlicos ala organizacién, que por tradicion se

concentrado en una solaindustria

En cuanto al Desarrollo de productos, esta es una estrategia del crecimiento donde la meta
del negocio esintroducir nuevos productos en mercados existentes. Esta estrategia puede requerir
el desarrollo de nuevas capacidades y es necesario que el negocio produzca nuevos productos o

modifique los actual es para satisfacer necesidades no cubiertas del mercado actual

Se utilizan cuando:

Las palancas utilizadas en esta estrategia, son lainvestigacion y desarrollo, la politicade
producto y el analisis de segmentacion.

Innovacién o adaptacién de los productos actual es, con nuevas caracteristicas o atributos

Renovacion de lalinea de productos, restableciendo |a competitividad funcional o tecnoldgica

Ensanchamiento de la mezcla de productos con nuevos productos

M ejora de nuevos productos innovadores

Creacion de diferentes niveles de calidad, para diferentes segmentos

Adquisicion de unalinea de productos comprando a un competidor (integracién horizontal)

Racionalizacion de una mezcla de productos para mejorar la rentabilidad.

Es necesario resaltar que las estrategias anteriores fueron productos de la aplicacion de las

respectivas matrices en el estudio de acuerdo con lainformacion extraida de la fuente.
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Por otra parte, de acuerdo con la evaluacién de los factores Internos y externos, se
observa que la empresa Chemical Spab Jar, si bien es cierto que posee mas fortalezas que
debilidades, también es muy cierto que estdn muy aparej ados estos dos aspectos, puesto que €

resultado fue de 2,59

Por otra parte laMAFE mostr6 un resultado de 2,934 |o que indica que puede aprovechar
las oportunidades externas; esto corrobora el resultado de la Matriz de Posicion Estratégicay
Evaluacién de la Accién PEEA, que dio como resultado una posicion en la que se recomiendan

Estrategias de tipo agresivas, como |as mencionadas anteriormente.
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ANEXOS

ANEXO 1. FORMATO DE ENCUESTAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOSDIRECTIVOS

La presente encuesta tiene como fin recopilar toda la informacion necesaria que permita

disefiar un plan estratégico, paralo cual agradecemos de antemano su gentil colaboracién,

respondiendo €l siguiente cuestionario:

Nombre de la Empresa: Chemica Spab Jar SA.S

Nombre del Encuestado
Cargo Cd

1. ¢Posee la organizacion un organigrama explicito? Sl NO

2. ¢El personal de la empresa conoce con claridad sus funciones y responsabilidades? SI_
NO

3. ¢Tienelaempresa claramente definidalavision y mision? Sl NO

4. ;Cudles son los objetivos generales de la empresa, sociales, econdmicosy de servicio?

5. ¢Existen objetivos generales y especificos en la empresa? Sl NO

6. ¢Cud es @ proceso para la formulacion de los objetivos, y quienes participan en su
formulacion?

7. ¢L.aempresa posee objetivos a corto, mediano, y/o alargo plazo? S NO

Cuaes son?.
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8. ¢COmMo se determinan y comunican las politicas?

9. ¢Existen planes a corto, mediano y/o largo plazo? Sl NO

10. ¢Hay controles para e seguimiento de planes? Sl NO De que
Forma?

11. ¢Existe un manua de procedimientos actualizado en laempresa? S| NO

12. ¢Utilizala empresa conceptos de la administracion estratégica? S| NO__

Cudes Ejemplo?

13. ¢Los gerentes delegan autoridad y responsabilidad en formaadecuada? SI_~ NO__
14. ;Como hasido & comportamiento de las ventas durante |os Ultimos afios?
Han aumentado Han disminuido No han variado

TALENTO HUMANGO.

15, ¢Como se da e proceso de reclutamiento y  seleccion  de

personal ?

16.¢Que criterios se toman para la seleccion del
personal ?

17. ¢Se capacita a persona de la empresa? Sl NO  En que
areas?

18.¢Laempresaredizaestudio de andlisisy evaluacion decargos?Sl~ NO__
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19.¢Posee la empresa un programa de salud ocupacional?Sl__~ NO__

20. En que considera Ud que deben capacitar a su personal Administrativo, y por qué?

21. En que considera Usted que se debe capacitar a su personal operativo, y por qué?

22. ¢Existe un manual de funciones actualizado en laempresa? Sl NO
23. ¢Esalto &l nivel de motivacion delosempleados?SI .~ NO__ Por
qué?

24. ;Esbagjalarotacion delos empleadosy € ausentismo? SI~ NO__
Porqué

25. ¢Son efectivos |os mecanismos de control y recompensade laorganizacion?Sl . NO__

CAPACIDAD COMPETITIVA.
26. ¢(Redlizalaempresainvestigacionesde mercado? Sl NO___
27. ¢Cuentala empresacon un sistemade qugjasy sugerencias? SI_ NO

28. ¢Qué clase de motivacion y capacitacion recibe el personal de ventas y servicio?

29. ¢Qué medios de publicidad empleala empresa?

30. ¢Posee laempresaun manual decalidad?SI_~ NO__
31. ¢Existeunaculturadecadidad enlaempresa?SI~ NO___
32 ¢Se comparalaempresaen calidad con los competidores?SI~ NO___

33. Por favor, diga en orden de importancia sus cuatro principales competidores, y por que los

considera asi:
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34. Cudl es € porcentgje de ocupacion del Empresa Chemical Spab Jar S.A.S en temporadas
bajasy en temporadas altas? Temporada Alta temporada baja

35. Como considerala demanda anivel nacional e internacional. Buena
Regular Mala

36. Como afectan las politicas gubernamentales las proyecciones de la
organizacion?

ASPECTOS FINANCIEROS

37. ¢Puede laempresareunir €l capital que necesitaacorto plazo?SI_~ NO___

38. ¢Cuentala empresa con capital detrabgjo suficiente? Sl NO___

39. Como considera usted €l porcentaje de participacion en € mercado?

40. Considera eficiente la mercadotecnia, la planeacion y la elaboracion de los presupuestos?
Si No Por qué?

CAPACIDAD TECNICA O TECNOLOGICA.

41. ¢Existe e equipo técnico paracumplir con eficacialosprogramas? Sl NO___
42. ¢Existen programas de capacitacion para los usuarios del sistema de la empresa? SI_
NO

43 ¢(Redlizamantenimiento asusequipos?Sl_~ NO___
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44. ¢El mantenimiento alos equipos es correctivo o preventivo?

45. ¢Con qué frecuencia? Mensual _ Trimestral __ Semestral  Anua Eventual

46 En qué forma se representa la responsabilidad social de la Empresa Chemical Spab Jar
S.A.S con lacomunidad?

47. En qué forma se representa la responsabilidad con € medio ambiente de la Empresa
Chemical Spab Jar SA.S?

48. ;Cudles son los factores internos que inciden en los diversos procesos que se llevan a cabo

en la Empresa Chemical Spab Jar SA.S?

49. ¢Cuales son las amenazas y oportunidades de la empresa y de qué forma favorecen u

obstaculizan e desarrollo de su actividad comerciad en € mercado

Cartagenero?

50. Cuadles son los aspectos por mejorar que tiene la Empresa Chemical Spab Jar

SA.S?
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51 ¢Qué estrategias se debe formular para aumentar su participacion en €

mercado?

OBSERVACIONES

CUESTIONARIO ESTRUCTURADO DIRIGIDO A LOSTRABAJADORESDE LA
EMPRESA CHEMICAL SPAB JARSA.S

DATOS GENERALES

Nombre de la empresa:
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Cargo: Se Femenino
XO:

Masculino

Ed De20a30 De31 a4l De4l a51 De 52 o més

ad:
Nivel académico: Primaria__ Bésico  Diversificado  Universitario

Racionalidad Econémica
1. ¢Cuanto tiempo llevatrabagjando en la empresa?

De 1a5 aflos = De6alOafios  Dellenadelante

Otro

2. ¢Existe algun parentesco que lo unacon €l propietario?
Si No Explique:

Emprendeduria
3. ¢Cuentacon experiencia paratrabaar en Empresa Chemical
Spab Jar SA.S? S No

Mar co Nor mativo/l nstitucional

4. ¢Cuentacon tarjeta de salud?
S No_

5. ¢Cuentacon carnet de afiliacion a pension?
Si No_
6. ¢Entregan facturaalos clientes?

S No Por qué?:

Diagndéstico Interno/Aspecto Administrativo Planeacion
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7. ¢Conoce los planes de laempresa? Si No

8. Silarespuestaes afirmativa ala pregunta anterior ¢con qué tipo de planes cuenta
Empresa Chemical Spab Jar S. A.S?

Vision Mision Objetivos Otros(explique):
Organizacion

9. ¢Conoce laestructura de puestos que existen en la empresa? Si No

10. ¢Le han proporcionado una hoja por escrito donde esté detallado las obligaciones que
debe desempefiar en su puesto de trabagjo?

Si No

11. ¢Cud delas siguientes tareas le delegan?

Elaboracion de productos Atencion alos clientes Limpieza general dela Empresa
Chemica Spab Jar SA.S Otro (explique):

I ntegracion de Per sonal
12. ¢COmo se enterd del puesto que existia en la empresa?
Anuncio Un amigo Un empleado de la Empresa Chemical Spab Jar SA.S

Otro (explique):

13. ¢Qué papeleriale solicitaron para poder contratarl 0?
Curriculum vitae Fotocopia de DPI Tarjetade salud

Otro (explique):

14. ¢Qué aspectos le evaluaron a contratarlo?
Conocimiento de produccion Higiene personal

Experiencia Otro (explique):

15. ¢Quién fué la personaque lo contrat¢?

Propietario Administrador Otro (explique):

16. ¢Cud eslaformaen que formalizaron su contratacion?
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Contrato legal Solo acuerdo verbal Otro (explique):
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17. ¢Quéinformacion le proporcionaron cuando inicio alaborar?

Conocimiento de instalaciones Explicacion detallada de 1o que debe hacer
Recetas de las comidas Otro (explique):

18. ¢Sobre qué aspectos le han capacitado?

Fabricacion____ Servicio a cliente Trabajo en equipo No capacitan Otro
(explique):

19. Si harecibido capacitaciones de alguno de |os temas anteriores u otro, comente con qué
frecuencialas realizan.

Diario ___ Semanal Quincenal Mensual

Otro (explique):

20. ¢Qué prestaciones laborales recibe?
Vacaciones Bono Aguinaldo No recibe prestaciones

Otro (explique):

Direccion

21. ¢Dequémanerarecibeinstrucciones? Verbal ~ Escrita_

M otivacion

22,. (Z,Qué tipo de motivacion recibe en su trabajo? Felicitaciones verbales  Incentivo
economico ____

Otro (explique):

Comunicacion

23. ¢Como cree que es la comunicacion con su jefe? Excelente Buena Regular
Mala

24. Cud eslarazon que le dificulta comunicarse con su jefe?

No acata rdenes No pone atencién No tiene problemas a comunicarse Otro
(explique):

25. ¢Coémo calificadl trato que dan alos clientes? Excelente Bueno Regular
Mao
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Aspectos de M ercado
Producto

26. ¢Cémo muestran al cliente los productos? Oralmente Catalogo otro

Otro (explique):

27. ¢En cuanto tiempo atienden un pedido?

Diario Semanal Quincena Otro (explique):

28. ¢Qué productos preparan con mas frecuencia?

Aspecto Técnico Operativo
29. ¢Cuentan con todo el equipo y herramientas para el proceso de produccién?

Si No Por qué:

30. ¢Qué equipo de seguridad utilizan al momento de realizar las actividades de trabagjo?

Redecillas_ Guantes  Gabachas _ Otro (explique):

31. ¢Seencuentran bien resguardadas lasinstalaciones eléctricas?Si No_
32. ¢Loscilindrosde gasseencuentranenun areasegura?Si No_

33. ¢Existe un botiquin de primeros auxilios en caso de accidentes?Si No_

34. ¢Qué accidentes son los mas comunes dentro de la empresa?

Explique:

35. ¢Cbomo afrontan los accidentes que se presentan en lajornada laboral ?
Explique:
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Eticay Responsabilidad Social Empresarial
36. ¢Qué valores éticos ponen en préactica?
Lealtad Responsabilidad Respeto Seguridad Honestidad

Amabilidad Cortesia Puntualidad Otro (explique):

FORMATO DE ENCUESTAS DIRIGIDA A CLIENTES DE LA EMPRESA

CHEMICAL SPAB JAR SA.SE.U.

El objetivo de esta encuesta es lade conocer e nivel de satisfaccion percibido através

de los servicios prestados por laempresa EMPRESA CHEMICAL SPAB JAR SA.S,

ademés de recopilar las sugerencias que nos ayuden a mejorar nuestros Servicios.

Fecha de diligenciamiento: Afio Mes Dia

Lugar

Nombre dela empresa:

Nit 6 CC
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Teléfono

[EEN

. Segmento de mercado al que pertenece:

a Industria b. Comercid c. Servicios e. Otros
Cud?

2. Tamaiio de laempresa:

a. Grande b. Mediana c. Pequena d. Personal

3. ¢Cbémo supo de laexistenciade EMPRESA CHEMICAL SPAB JARSA.S?

4. ¢Queétipo de productos adquiere através de EMPRESA CHEMICAL SPAB JAR SA.S
?

5.  ¢Como hapercibido los servicios brindados por EMPRESA CHEMICAL SPAB JAR
SA.S?
a. Excelente b.Bueno  c.Regular _ d.Mao_
Por qué?

6.¢Como percibe e servicio de atencion a cliente brindado por EMPRESA CHEMICAL
SPAB JAR SA.S?

a. Excelente  b.Bueno_ c.Regular__ d.Mao
Por qué?
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7. Segun su criterio, los costos de fletes de la empresa son
a. Altos b. A lamedida c. Bgo No

tiene

8. ¢Qué sugerencias plantea para mejorar nuestros servicios?:

9. En orden de importancia clasifique las siguientes caracteristicas de servicios que

espera obtener en EMPRESA CHEMICAL SPAB JARSA.S:

(] Rapidez en la entrega de mercancia
(] calidad en e manejo de lamercancia
Q Cumplimiento en fechas de entrega
Q Mayor frecuenciaen €l servicio

(L Buena atencién einformacion

L Precios bajos
Otros ¢Cua?
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ANEXO 2. FOTOSDE LA PRODUCCION
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