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RESUMEN EJECUTIVO

El disefio de un Modelo de Gestion Administrativo- Financiero para la empresa
INCALSID CIA. LTDA., de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, con la
finalidad de corregir las falencias en ambitos organizacionales, de administracion, y
financieros, para solventar la necesidad de la empresa. Para el inicio de la aplicacion del
modelo de gestion, se realizé un andlisis global de la empresa, se evalud las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA), con el objetivo de determinar falencias
en la ejecucion de sus actividades, y se propuso un organigrama estructural, para
determinar y socializar el orden jerarquico existente. Para la implementacion del Cuadro
de Mando Integral, se realizo la aplicacion de las perspectivas, tales como: financiera,
clientes, procesos internos, aprendizaje y desarrollo, aplicando indicadores financieros y
de gestion. La implementacién del Cuadro de Mando Integral, tiene como propdsito
eliminar los errores de todas las actividades de los departamentos y unidades de la
empresa, Yy asi tener eficiencia en el ambito administrativo- financiero. Se recomienda
realizar un analisis periddico de la organizacion, con el fin de determinar si se estd
cumpliendo con los objetivos principales de la empresa, y si se aplica la totalidad de las

estrategias, y las perspectivas propuestas.

Palabras claves: Modelo de Gestion, Gestion Administrativa — Financiera, Cuadro de

Mando Integral.

Ing. Luis Alcides Orna Hidalgo
DIRECTOR
DE TRABAJO DE TITULACION
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SUMMARY

The present research introduced an Administrative Management Model-Financial to the
INCALSID CIA LTDA enterprise. Ambato city. Tungurahua, province. The needs of the
company try to correct and solve the shortcomings in the organizational field,
management, and financial. A comprehensive analysis of the company was conducted to
start the implementation of the management model. The strengths, Opportunities,
weaknesses and threats, (SWOT) were evaluated. A structural organization chart was
proposed to identify and socialize the existing hierarchy in order to determine the
shortcomings in the implementation of activities. The application prospects were
performed to the implementation of the balanced scorecard such as: financial, customers,
internal processes, learning and development, using financial and management indicators.
The balanced scorecard implementation aims to eliminate errors of all activities of the
departments and units of the company, and they have administrative-efficiency in the
financial sector. The researcher recommends a periodic analysis of the organization to
determine if they are fulfilling the main objectives of the company, and if all the strategies

and proposed perspectives were applied.

Keywords: Management Model, Administrative Management, Balanced Scorecard
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INTRODUCCION

La presente investigacion se la ha realizado a la empresa INCALSID CIA. LTDA. de la
ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, conociendo que las organizaciones en la
actualidad necesitan informacion completa y confiable sobre todos los aspectos de la
empresa para mejorar su productividad y rentabilidad. Es asi que la presente investigacion
se desarroll6 a través de 4 capitulos: Planteamiento del problema, Marco Teorico, Marco

Metodoldgico, y la Propuesta.

El Capitulo I, comprende la descripcién de la posicion actual de la empresa en donde se

denota la problematica y los objetivos de la investigacion.

El Capitulo 1, se encuentra desarrollo para sustentar la investigacién a través, de
investigaciones anteriores, y conceptos referenciales sobre Administracion, Gestion

Administrativa, Gestion Financiera, Cuadro de Mando Integral, Cadena de Valor, etc.

El Capitulo 111, corresponde al Marco Metodoldgico, en donde se detalla el tipo de
investigacion que se realiza, los instrumentos de investigacion, poblacién en estudio,

comprobacion de la hipétesis y revision de la factibilidad.

El Capitulo IV, se enmarca en la propuesta para solventar la problematica de INCALSID
CIA. LTDA., en donde se ha divido tres fases, en la primera se diagnosticara la situacion
actual de la empresa, a través del conocimiento general de la misma, la fase dos

comprende la implementacion de perspectivas y la fase tres la Evaluacion de Indicadores.

El alcance del Cuadro de Mando Integral serda determinar los objetivos estratégicos e
indicadores financieros y de gestion para medir el cumplimiento de metas ya que todas
las actividades pueden medirse con parametros que enfocados en la rentabilidad y el
mejoramiento del proceso administrativo, que son sefiales para monitorear la gestion, asi
se asegura que las actividades vayan en el sentido correcto y permiten evaluar los

resultados de una gestién frente a sus objetivos, metas y responsabilidades.

Finalmente se analizaran los procesos en todas las areas, para asi obtener mayores

beneficios, ademas se complementara con la implementacién de los indicadores



financieros y no financieros, con el respectivo analisis de cada indicador para determinar

su rentabilidad exacta, en el area administrativa se verificara la productividad.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la provincia de Tungurahua las empresas que se dedican a la produccion y
comercializacion de productos derivados del cuero y en especial a los fabricantes de
calzado, en su gran mayoria no utilizan las herramientas administrativas, ni poseen las
politicas adecuadas para optimizar los recursos y asi maximizar la productividad, esto se
ve reflejado en la variacion de precios de venta entre las diferentes industrias, es decir,
ellos no hacen un analisis técnico, menos aun un control de sus costos para asignar
precios, lo hacen al azar midiendo el nivel econémico de los clientes, la situacion en que
se vive y sobre todo la época en la que se encuentran, manejando un amplio nivel de

posibilidades para generar ingresos sin controles ni politicas establecidas.

En los afios de existencia, produccion y servicio a la comunidad, la empresa artesanal a
mas de ofrecer articulos de excelente calidad, se ha convertido en proveedora de fuentes
de empleo para miles de personas que laboran en esta linea de produccion.

En Tungurahua existe un amplio nimero de empresas que se dedican a la produccion de
calzado, siendo necesario ser competitivas entre si, por lo que se requiere contar con un
modelo de gestion Administrativo- Financiero que sirva de soporte para garantizar el

adecuado funcionamiento y desempefio organizacional.

Este es el caso de INCALSID Cia. Ltda., que de empresa artesanal pasd a ser una
Compafiia dedicada a la produccion y comercializacion de calzado. Actualmente,
INCALSID Cia. Ltda., debido a la ausencia de un modelo de gestién administrativa-

financiera no tiene un adecuado crecimiento y desarrollo empresarial.

Paralelamente, presenta un inadecuado control interno en la mayor parte de los procesos,
en especial en el de produccion, lo que ocasiona que no solamente se produzcan
inconformidades en sus procesos, Sino un impacto negativo en la produccion,

comercializacion e imagen de la empresa.

Asi mismo es evidente el gran volumen de desperdicios de materia prima y productos

terminados defectuosos, lo cual produce graves pérdidas econdémicas a la empresa.



Ademaés en la parte financiera INCALSID Cia. Ltda., presenta un alto indice de cartera
vencida, situacion que no le permite tener una adecuada solvencia, y cubrir otros

requerimientos que presentan la empresa.

Todos estos problemas tienen su origen en la falta de un modelo de Gestidn
Administrativo — Financiero que garantice su adecuado funcionamiento y desempefio

empresarial.

Por lo anterior, es de singular importancia emprender con la presente investigacion, que
entre otras cosas, permitira evaluar, corregir y mejorar el proceso administrativo y
financiero de la empresa, generando la toma oportuna de decisiones a nivel empresarial,
lo que a su vez se traduciré en la mejora de la produccién y comercializacion de calzado

de mayor calidad, para la satisfaccion de las necesidades de los clientes.
1.1.1 Formulacion del Problema

¢Como el disefio de un modelo de Gestion Administrativo- Financiero, contribuira a
mejorar la gestién administrativa y financiera organizacional para alcanzar una mayor
rentabilidad de la empresa INCALSID Cia. Ltda., de la ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua?

1.1.2 Delimitacion del Problema

Campo: Modelos contemporaneos de gestion
Area: Departamentos Administrativo y Financiero
Tiempo: Agosto - Diciembre 2015

Espacial: Empresa INCALSID Cia. Ltda., de la ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua”.
1.2 JUSTIFICACION

Gracias a la implementacion del disefio de un modelo de gestion administrativo-

financiero permitira que la empresa reduzca los problemas administrativos y posibles



desviaciones financieras, que conlleve al mejoramiento de las operaciones y toma de

decisiones posibles.

Para el presente proyecto se buscara aprovechar la mayor cantidad de métodos y técnicas
de investigacion existentes, a fin de recabar informacion objetiva, veraz, oportuna y
confiable que permita determinar ciertas deficiencias existentes en las areas
administrativa, financiera y de produccion de la empresa, a fin de estructurar un modelo

de Gestion empresarial que venga a remediar la problematica existente.

La presente investigacion se justifica por la importancia que éste representa, ya que
INCALSID Cia. Ltda., no cuenta con un Modelo de Gestion Administrativo — Financiero,
para la administracion de la entidad, de modo que esta investigacion va a permitir elaborar
un modelo de gestién para todos sus procesos y sub procesos, con base a estandares e
indicadores que faciliten determinar a la organizacién posibles falencias internas y

externas.

Ademéas genera un gran impacto, debido a que los beneficios econémicos que se
alcanzaran con el mejoramiento del control de gestion, ayudaran a todos los
departamentos de la compafiia, resultados que se veran reflejados con el incremento de
la productividad y rentabilidad en la empresa, lo que permitira una estabilidad econémica,

obteniendo un crecimiento empresarial.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Disefiar un modelo de Gestion Administrativo- Financiero para la empresa INCALSID
Cia. Ltda., de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, que contribuya a la mejora

del proceso administrativo, alcanzando una mayor rentabilidad a nivel empresarial.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Determinar el marco tedrico que sirve de sustento para el disefio de un Modelo de
Gestion Administrativo- Financiero, sirviéndonos para el efecto de cuanto

material bibliografico y de investigacion existe sobre el tema.



Definir la situacion actual de la empresa desde una perspectiva metodoldgica
utilizando los diversos métodos y técnicas de investigacion existentes, de tal
forma que nos permita el disefio de un modelo de gestion administrativo —
financiero, adecuado a las necesidades y requerimientos de INCALSID Cia. Ltda.

Crear un modelo de gestion Administrativo- Financiero, que incluya la
reorganizacion de la estructura de la entidad, mediante la elaboracién de un

Cuadro de Mando Integral.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
2.1.1 Antecedentes Historicos

Se han realizado varias investigaciones que se enfocan a empresas, que no aplican
un modelo de gestién administrativo-financiero, que permita mejorar el proceso
administrativo e incrementar la rentabilidad de una empresa, ocasionando varios
problemas y, en ocasiones posibles pérdidas, la falta de un modelo de gestion
administrativo financiero, no permite contar con informacién oportuna confiable
para una adecuada toma de decisiones, INCALSID Cia. Ltda., pretende mejorar
su crecimiento y competitividad, ajustandose enteramente a las necesidades de la

compafiia.

Para el presente proyecto investigativo, se tomd como referencia los realizados

anteriormente.

En el caso de Cabrera, A., & Mena M. (2011). Modelo de Gestion Administrativo y
Financiero para el reposicionamiento y mejora de la rentabilidad de la fabrica bolos ROGI
de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura. Universidad Técnica del Norte, Ibarra,

Imbabura. Manifiesta lo siguiente.

Después del diagnostico se determind que la fabrica de bolos ROGI existen
necesidades de tipo organizacional, financiero; asi como también existen ciertas

debilidades en el campo comercial.

A pesar de que la gestidn gerencial de la fabrica se ha realizado en forma empirica,
ha existido un crecimiento a través de los afios de operaciones. Por lo que se ha

observado mejora en infraestructura y maquinaria.

Existe debilidad en general en la aplicacion del proceso administrativo, sobre todo
en la base de planificacion, ya que no se reconoce la mision, vison, las metas,

procedimientos y objetivos empresariales.



En la parte comercial se ha observado y concluido que ha existido una limitada
innovacion en las actividades del marketing. Lo que sin lugar a dudas ayuda a

posicionar la marca y producto ROGI.

A pesar que el flujo de caja de Bolos ROGI presenta saldos positivos en el
horizonte del proyecto, sin embargo el VAN en negativo.

En cambio que la Tasa Interna de Retorno representa la tasa de interés més alta
que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el
financiamiento de la inversion se tomaran prestados, el préstamo y los interese se
pagaran con las entradas en efectivo de la inversion a medida que se fuesen

produciendo.

Como el proposito de la investigacion fe reposicionar la marca ROGI o el bolo,
para mejorar la rentabilidad de la empresa, hubo la necesidad de trabajar e el
incremento de las ventas. Pero con un nuevo producto que satisfaga las

necesidades de los clientes.

Existe viabilidad de ingresos, costos, rentabilidad. Por lo que la propuesta para la

fabrica es viable.
Los impactos son favorables para la implementacion del proyecto. (p. 155)

Segln Tapia, V., & Erazo, J. (2012). Modelo de Gestion Administrativo-Financiero para
el Patronato de Asistencia Social del Gobierno Provincial de Imbabura. Universidad

Técnica del Norte, Ibarra, Imbabura. Manifiesta lo siguiente:

La mayoria de los Directivos conoce la normativa legal, esto es la ley que regula

el funcionamiento de los Patronatos Provinciales.

Los Patronatos Provinciales reciben en un porcentaje considerable el presupuesto
del Gobierno Central para desarrollar sus actividades; el resto se financia a través

de autogestion y el aporte de ONGS.

La toma de decisiones en cuanto a las actividades que se realiza estan basadas en
la planificacion, los estados financieros y el presupuesto que manejan

actualmente.



El Patronato cuenta con una misién, vision, objetivos y valores que determinan el

accionar de esta institucion.

Los precios de los servicios que brinda esta institucion provincial son muy

accesibles a todo tipo de usuarios.

Inexistencia de una estructura organica que establece claramente la jerarquia que

existe dentro de la institucion.

Existe capacitacion del talento humano de manera no muy frecuente discontinua,

y no en areas especificas de trabajo.
Infraestructura actual poco funcional para la atencién a usuarios.

Ausencia de procedimientos administrativos para la contratacion de personal

nuevo.

Escasa cobertura de atencion a través de los servicios, se limita Unicamente a

sectores urbanos y semiurbanos, descuidando un poco en el sector rural. (p. 232)

Segun Pérez, S., & Suarez, F. (2013). Modelo de Gestion Administrativo-Financiero de

los Infocentros de la sierra centro-norte del ecuador, caso Infocentros de las parroquias

San José de Chaltura de la provincia de Imbabura, y en la parroquia San Isidro de Patulu

de la provincia de Chimborazo. Escuela Politécnica Nacional, Quito, Pichincha.

Manifiesta lo siguiente:

Al culminar el presente trabajo investigativo se puede determinar que se cumplié
con los objetivos planteados, para la realizacion de un Modelo de Gestion
Administrativo-Financiero, que sirva para la sostenibilidad de los infocentros de

estudio.

Las parroquias que fueron objeto del presente estudio, ain no visualizan la
magnitud del problema que representaria para los Infocentros, el no contar con
una adecuada gestion Administrativa y Financiera, para cuando la administracion
de estos pasen a sus manos, como se indica en el andlisis de sensibilidad del

Modelo Financiero, los modelos de gestion tanto administrativo como financiero.



Con la aplicacion del presente trabajo investigativo, no se puede garantizar que
los Infocentros vayan a ser sostenibles, ya que siempre existiran externalidades
que se salgan de control o estén fuera del presente estudio, pero si se puede
garantizar que con la aplicacion del presente trabajo investigativo, los Infocentros
van a aumentar considerablemente las probabilidades de que puedan ser
sostenibles y mantenerse en el tiempo dotando de un servicio social hacia la

comunidad.

Es necesario que exista una “apropiacion comunitaria del infocentro”, ya que este
sera un factor estratégico que dé verdadera propiedad y valor a estos centros y por
ende donde pueda primar la “voluntad colectiva” y de esta manera lograr que todas
las planificadas para el efecto, puedan ser sostenibles incluyendo la financiera, en
tal sentid la aportacién econdémica que exista por parte de la comunidad de servicio

a estos centros, y puedan seguir ofreciendo un servicio social a la comunidad.

Uno de los principales problemas de los Infocentros es que no cuentan con los
estudios implementados, acerca de cdmo administrarlos. Por tal motivo es
necesario conocer como estos centros pueden ser sostenible financieramente, con
el fin de que las comunidades puedan seguir manteniendo estos espacios, y tener
una mejor vision de desarrollo y crecimiento para su poblacion y de esta manera

puedan crear y fomentar la poblacién, productividad y conocimiento.

Si los ingresos de los Infocentros no cubren gastos operativos y mantenimiento,
no existira otra opcion que cerrar el centro, y si existe una adecuada
administracion financiera, en miras de identificar soluciones de sostenibilidad de

los infocentros de estudio.

Se disefid el modelo de gestion administrativo, lo mas sencillo y entendible
posible, ya que quienes lo van a utilizar, no cuentan con muchos conocimientos
de administracion; para los Infocentros va a ser una herramienta de control en base
a indicadores con la finalidad de obtener una administracién técnica y eficiente,
que optimice el manejo y administracion de los recursos humanos y tecnolégicos,
con lo cual los grandes beneficiarios van a ser los usuarios de los Infocentros, y

por ende la comunidad.
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Los resultados financieros reflejan que lo planteado o propuesto, en el modelo de
Gestion Financiero, mantiene un Valor Actual positivo, en tal sentido los
supuestos planteados, cumplen con el objetivo principal del Modelo de Gestion,
que es la sostenibilidad financiera del Infocentro y, puede ser utilizado para

cualquier Infocentro del caso en estudio.

Para poder visualizar la flexibilidad del modelo De gestion Financiero se elabord
un analisis de sensibilidad, y /o Puntos de Equilibrio, con la finalidad de
evidenciar que el Modelo en mencidn servird como un factor estratégico en la
toma de decisiones, referidas a tarifas, costos, gastos; incluso de las aportaciones
minimas que se deben de percibir por parte de la comunidad, y/o de otras

personerias juridicas o naturales. (p. 122)
2.2 FUNDAMENTACION TEORICA
2.2.1 Que es la Administracion

En su estudio en lo referente a la Administracion Robbins & Coulter (2010) mencionan

que:

Involucra la coordinacion y supervision de las actividades de otros, de tal forma

que éstas se lleven a cabo de forma eficiente y eficaz.

La eficiencia se refiere a obtener los mejores resultados a partir de la menor

cantidad de recursos.

La eficacia Se suele describir como “hacer las cosas correctas”; es decir realizar

aquellas actividades que ayudaran a la organizacion a alcanzar sus metas. (p. 7)
2.2.2 Administracion de Empresas
Respecto a la Administracion de empresas Robbins & Coulter (2010) mencionan que:

La administracion de empresas es una actividad destinada a organizar los recursos
empresariales, humanos y materiales, en vistas a la consecucion de sus objetivos.
Para ello se elabora un plan estratégico en miras a la misién o fin a largo plazo

que la organizacion se propone. Para planificar se deben tomar en cuenta las
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fortalezas y debilidades del emprendimiento, y su relacion con otras empresas, en
cuanto a su posicionamiento relativo, para lo que se requiere una investigacion del

mercado del que se trate. (pp. 7-8)
2.2.3 Gestion Administrativa

“Conjunto de acciones mediante las cuales el directivo desarrolla sus actividades a través
del cumplimiento de las fases del proceso administrativo: planear, organizar, dirigir,
coordinar y controlar” (Cordoba Padilla, 2007, p. 23).

2.2.4 Funciones de la Administracion

“La administracion es el proceso de trabajar con las personas y los recursos para cumplir

con los objetivos organizacionales” (Bateman, 2009, p. 19).
2.2.4.1 Planeacion: Dar Valor Agregado
Segun Bateman (2009) define que:

Planear es definir las metas que se perseguiran y anticipar que acciones seran las
adecuadas para alcanzarlas. Las actividades de planeacion incluyen el analisis de
la situacion actual, la anticipacion del futuro, la determinacidn e objetivos, decidir
en qué actividades la compafiia se vera involucrada, elegir estrategias corporativas
y de negocios, y determinarlos recursos necesarios para alcanzar las metas

organizacionales. (p. 19).
2.2.4.2 Organizacion: Formar una organizacion dindmica
Segun Bateman (2009) define que:

La organizacion es la union y la coordinacion de los recursos humanos,
financieros, de informacion y otros necesarios para la consecucion de las metas.
La organizacidn fisica, e informacién y otros necesarios para la consecucion de
las metas. La organizacion de las actividades incluye atraer a las personas a la
organizacion, especificar las responsabilidades de trabajo, agrupar las tareas en

unidades de trabajo, discernir y asignar los recursos y crear las condiciones para
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que las personas Yy las cosas funcionen juntas con el objeto de alcanzar el maximo
éxito. (p. 19).

2.2.4.3 Direccidn: Movilizar a las personas
Segun Bateman (2009) manifiesta que:

Dirigir es estimular a las personas a desempefiarse mejor. Incluye la motivacion y
la comunicacion con empleados, individualmente o grupalmente, asi como el
contacto estrecho y cotidiano con las personas y la guia e inspiracion hacia metas

de equipo y de la organizacion. (p. 19).
2.2.4.4 El control: Aprendizaje y cambio
Segln Bateman (2009) manifiesta que:

La planeacidn, la organizacion y la direccion no garantizan el éxito. La cuarta funcién, el
control es el monitoreo el desempefio y la implementacion de los cambios necesarios. A
través del control, los directivos pueden asegurarse de que los recursos e la organizacion
son utilizados de acuerdo con los planes y que la organizacion esta cumpliendo con sus

metas de calidad y seguridad. (p. 20).
2.2.5 Administracion Estratégica
Segun Bateman (2009) afirma que:

La administracion estratégica es lo que hacen los gerentes para desarrollar las
estrategias de la organizacion. Es una importante tarea que involucra todas las
funciones basicas de la administracién, como la planeacion, organizacion,
direccion y control, son los planes respecto a la manera en que la organizacién
hara cualquier cosa que sea necesario hacer en el negocio, cdmo competir
exitosamente, y cOmo atraer y satisfacer a sus clientes con el objeto de lograr sus

objetivos.

Modelo de negocio, es simplemente la manera en que la compafiia va a ganar

dinero y se enfoca en dos factores:
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e Silos clientes valoran lo que producela compafiia

e Si la compafiia puede ganar dinero produciéndolo. (p. 20).
2.2.5.1 Organigrama
Segun Bateman (2009) afirma que:

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura de una empresa o
cualquier otra organizacién, incluyen las estructuras departamentales y, en
algunos casos, las personas que las dirigen, hacen un esquema sobre las relaciones

jerérquicas y competenciales de vigor.

El organigrama es un modelo abstracto y sistematico que permite obtener una idea

uniforme y sintética de la estructura formal de una organizacion.
Todo organigrama tiene el compromiso de cumplir los siguientes requisitos:

e Tiene que ser facil de entender y sencillo de utilizar.

e Debe contener inicamente los elementos indispensables. (p.118).
2.2.5.2 Tipos de Organigrama:
Segun Bateman (2009) afirma que:
Vertical: muestra las jerarquias segun una piramide, de arriba abajo
Horizontal: muestra las jerarquias de izquierda a derecha
Mixto: es una combinacidn entre horizontal y vertical.

Circular: la autoridad méaxima esta en el centro, y alrededor de ella se forman

circulos concentricos donde figuran las autoridades en niveles decrecientes.

Escalar: se usan sangrias para sefialar la autoridad, cuanto mayor es la sangria,

menor es la autoridad de ese cargo.

e Tabular: es practicamente escalar, solo que el tabular no lleva lineas que unen los

mandos de autoridad. (p.118).
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2.2.5.3 Organigrama Funcional
Segun Bateman (2009) afirma que:

El organigrama funcional determina la existencia de diversos superiores, cada cual
especializado en determinadas areas. Esto significa que la organizacion no cumple

con el principio de unidad de mando.
Caracteristicas de la organizacion funcional:

Autoridad funcional o dividida: es una autoridad que se sustenta en el

conocimiento.

Ningun superior tiene autoridad total sobre los subordinados, sino autoridad

parcial y relativa.

Linea directa de comunicacion. Directa y sin intermediarios, busca la mayor

rapidez posible en las comunicaciones entre los diferentes niveles.

Descentralizacion de las decisiones. Las decisiones se delegan a los 6rganos

cargos especializados.

e Enfasis en la especializacion. Especializacion de todos los 6rganos a cargo.
(p.119).

2.2.5.4 Organigrama Estructural
Segun Bateman (2009) afirma que:

Los organigramas estructurales son los méas frecuentemente utilizados en la
Administracion publica y en las organizaciones medianas y grandes. Permiten una
rapida visualizacion de los 6rganos, las relaciones de autoridad que los vinculan 'y
las distintas jerarquias. Mediante los mismos se aprecia rapidamente el &mbito de
control de cada unidad, las relaciones formales y la cantidad de niveles jerarquicos

que componen la estructura de la organizacion. (p.119).
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2.2.6 Planeacién Estratégica
Segun Bateman (2009) afirma que:

La planeacion estratégica involucra la toma de decisiones acerca de las metas y
estrategias de largo plazo de la organizacion. Los planes estratégicos tienen una
orientacion externa muy fuerte y cubren grandes porciones de las organizaciones.
Los ejecutivos experimentados son los responsables del desarrollo y la ejecucion
de los planes estratégicos, a pesar de que, por lo general, no formulan ni

implementan el plan completo e forma personal. (p.137)
2.2.6.1 Establecimiento de la mision, la vision y las metas

“El primer paso de la planeacion estratégica es establecer la mision, la vision y las metas

de la organizacion” (Bateman, 2009, p. 137).
2.2.6.2 La Mision

“Es una expresion clara y concisa del propdésito elemental de la organizacion, describe
lo que hace la organizacion su propdsito, sus servicios y bienes elementales y sus valares”

(Bateman, 2009, p. 137).
2.2.6.3 La Vision

“Apunta hacia el futuro, ofrece una perspectiva del punto al que se dirige la organizacion

y de lo que puede llegar a ser” (Bateman, 2009, p. 137).
2.2.6.4 Las Metas Estratégicas
Segun Bateman (2009) afirma que:

Nacen de la misién y de la vision de las organizaciones, el presidente de la
organizacion, con la retroalimentacién y la aprobacidn que le proporcione la mesa
directiva, escribe la mision, la vision y las metas estratégicas y deben ser

trasmitidos a todos aquellos que tengan contacto con la organizacion. (p. 138).
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2.2.6.5 Objetivos Organizacionales
Segun Bateman (2009) afirma que:

El objetivo organizacional es una situacion deseada que la organizacién pretende
obtener, cuando alcanza un objetivo, éste deja de ser el resultado esperado y la
organizacion lo asimila como algo real y presente, se vuelve realidad y deja de ser
el objetivo deseado, un objetivo organizacional nunca existe como algo tangible;

es un estado que se procura y no un estado que se posee. (p. 138).
2.2.7 Plan de Accion

“Son las tareas que debe realizar cada unidad o area para concretar las estrategias en un

plan operativo que permita su monitoria, seguimiento y evaluacion” (Serna Gémez, 2009,

p.21).
2.2.8 Monitoria Estratégica

“Seguimiento sistematico del proceso estratégico con base en unos indices de desempeio
y unos indices de gestion que permitan medir los resultados del proceso. Deben proveer

la informacion para la toma de decisiones estratégicas” (Serna Gomez, 2009, p. 21).
2.2.8.1 Indice de Desempefio Esperado

Es la meta que se espera lograr en la ejecucion de cada accion. Esta puede ser en tiempo

0 cuantitativo.
2.2.8.2 Indice de Desempefio

Logro alcanzado en la ejecucion de las acciones bésicas. Resultado real de las acciones
planeadas en tiempo o cuantitativa.

2.2.8.3 Indice de Gestién

Resultado obtenido de confrontar las metas planeadas, los estandares y el desempefio

logrado.
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2.2.9 Diagnostico Interno
Segun Serna Gomez (2009) menciona que:

Proceso para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la

organizacion, o del area o unidad estratégica. El diagnostico lo integran el anélisis de:

e Capacidad directiva

Todas aquellas fortalezas o debilidades que tengan que ver con el proceso
administrativo, entendido como fortalezas o debilidades en: planeacién, direccion,

toma de decisiones, coordinacién, comunicaciones, control.

e Capacidad competitiva:

todos los aspectos relacionados con el area comercial, tales como calidad del
producto, exclusividad, portafolio de productos, participacion en el mercado, canales
de distribucién, cubrimiento investigacién y desarrollo, precios, publicidad, lealtad de
los clientes, calidad en el servicio al cliente, etc.

e Capacidad financiera:

Esta incluye todos los aspectos relacionados con las fortalezas o debilidades
financieras de la compafiia tales como: deuda o capital, disponibilidad de linea de
crédito, capacidad de endeudamiento, margen financiero, rentabilidad, liquidez,
rotacion de caracter, rotacion de inventarios, estabilidad de costos, elasticidad de la
demanda y otros indices financieros que se consideren importantes para la

organizacion y area de analisis.

e Capacidad técnica o tecnoldgica

Aqui se incluyen todos los aspectos relacionados con el proceso de produccién en las
empresas industriales y con la infraestructura en los procesos en las empresas de
servicio. Por tanto incluye entre otras: infraestructura tecnolédgica(hardware),
exclusividad de los procesos de produccion, normalizacién de los procesos, ubicacion

fisica acceso a servicios publicos, facilidades fisicas, intensidad en el uso de mano de
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obra, patentes, a nivel tecnologico, flexibilidad en la produccién, disponibilidad de

software, procedimientos administrativos, procedimientos técnicos, etc.
e Capacidad de talento humano:

Se refiere a todas las fortalezas y debilidades relacionadas con el recurso humano e
incluye: nivel académico, experiencia técnica, estabilidad, rotacion, ausentismo, nivel
de remuneracion, capacitacion programas de desarrollo, motivacion, pertinencia, etc.
(p. 21).

2.2.10 Diagnostico Externo
Segln Serna Gomez (2009) menciona que:

Proceso de identificar las oportunidades o amenazas de la organizacion, unidad

estratégica o departamento en el entorno.
El diagndstico externo lo integran el andlisis de:
e Factores Econdmicos

Aquellos relacionados con el comportamiento de la economia, tanto a nivel nacional
como internacional: indice de crecimiento, inflacién, devaluacion, ingresos per cépita,

ingresos per capita disponible, PIB, comportamiento de la economia internacional.
e Factores Politicos

Aquellos que se refieren al uso o migracion del poder. Datos de gobierno a nivel
internacional, nacional, departamental o local, (acuerdos internacionales, normas, leyes,
implementos); de los 6rganos de representacion (senado, Camara, Asamblea, Consejos
estatales); otros agentes de gobierno que pueden afectar a la empresa o unidad estratégica
de negocio.

e Factores Sociales

Los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus valores (Educacion, salud,

empleo, seguridad, creencias, cultura, etc.)
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e Factores Tecnologicos

Los relacionados con el desarrollo de maquinas, herramientas, materiales (hardware), asi

como los procesos (Software).
e Factores Geogréaficos

Los relativos a la ubicacion, espacio, topografia, clima, recursos naturales, etc.
e Factores Competitivos.

Todos os determinados por la competencia, los productos, el mercado, la calidad y el
servicio, todos ellos en comparacion con los competidores. (p. 22)

2.2.11 Andlisis F.O.D.A.
Segln Serna Gomez (2009) menciona que:

FODA es un acronico de debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. El
andlisis FODA ayuda a determinar si la organizacion esta capacitada para
desempefiarse en su medio. Mientras mas competitiva en comparacion con sus
competidores esté la empresa mayores probabilidades tiene de éxito. Esta simple
nocion de competencia conlleva consecuencias poderosas para el desarrollo de
una estrategia efectiva. El anélisis FODA, asi como el de vulnerabilidad integran

el diagnostico estratégico y lo hace por tanto global.

El anélisis FODA esta disefiado para ayudar al estratega a encontrar el mejor
acoplamiento entre las tendencias del medio, las oportunidades y amenazas y las
capacidades internas, fortalezas y debilidades de la empresa. Dicho analisis
permitird a la organizacion formular estrategias para aprovechar sus fortalezas,
prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y

anticiparse al efecto de las amenazas.

Fortalezas: Actividades y tributos internos de una organizacion que contribuyen

y apoyan en el logro de los objetivos de una organizacion.
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Debilidades: Actividades o atributos internos de una organizacion que inciden o

dificultan el éxito de la empresa.

Oportunidades: Eventos hechos o tendencias en el entorno de una organizacion
que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de ésta, si se aprovechan en forma

oportuna y adecuada.

Amenazas: Eventos hechos o tendencias en el entorno de una organizacién que

inciden, limitan o dificultan su desarrollo operativo. (p. 20).
2.2.12 Gestion Financiera

“Analisis y toma de decisiones sobre las necesidades financieras de una sociedad,
tratando de utilizar los recursos financieros optimos para la consecucion de los objetivos
sociales” (Cérdoba Padilla, 2007, p. 23).

2.2.13 Objetivo Financiero
Segun Cdérdoba Padilla (2007) define que:

Tradicionalmente se ha venido considerando como objetivo financiero de la
empresa la maximizacién del beneficio. Sin embargo, este objetivo se ha criticado
mucho, actualmente se defiende la existencia de un conjunto de objetivos,
consecuencia de un proceso de negociacion entre los distintos participantes de la

empresa, que de un modo u otro espera algo de ella.

Cuatro son los objetivos fundamentales de toda organizacion:

1.- maximizar la rentabilidad de la inversion.

2.-Generar mayor valor agregado por empleado.

3.-Elevar el nivel de satisfaccién para los clientes y consumidores.

4.-Incrementar la participacion en el mercado. (pp.23-24).
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2.2.14 Importancia de la Gestion Financiera
Segun Cordoba Padilla (2007) define que:

La importancia de gestion financiera es evidente al enfrentar y resolver el dilema
liquidez, rentabilidad, para proveer los recursos necesarios en la oportunidad
precisa; con la toma de decisiones mas eficiente de dicha gestion y para que se

aseguren los retornos financieros que permitan el desarrollo de la empresa.

La gestion financiera es de gran importancia para cualquier organizacion, teniendo
que ver con el control de sus operaciones, la consecucion de nuevas fuentes de
financiacion, la efectividad y eficiencia operacional. La confiabilidad de la

informacion financiera y el cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables.
(p.6).

2.2.15 El Papel de la Gestion Financiera
Segun Cordoba Padilla (2007) define que:

La gestion financiera es el area de la administracion que tiene que ver con los
recursos financieros de la empresa, y se centra en dos aspectos importantes como
son, la rentabilidad y la liquidez. Esto significa que la administracién financiera
busca hacer que los recursos financieros sean lucrativos y liquidos al mismo

tiempo. (p. 7).
2.2.16 Funcion Financiera
Segun Cérdoba Padilla (2007) define que:

La funcidn financiera es necesaria para que la empresa pueda operar con eficiencia
y eficacia. Es la actividad por la cual el administrador financiero prevé, planea,
organiza, integra, dirige y controla su accionar. Es posible que en microempresas
la funcion financiera recaiga en una sola persona. Sin embargo, en empresas
medianas o grandes pueden corresponder a una vicepresidencia o gerencia

financiera.

La funcién financiera se divide en tres areas de decisiones:

22



1.- Decisiones de inversion.

2.-Decisiones de financiamiento.

3.-Decisiones de politica de dividendos. (p.12).
2.2.17 Consideraciones Sobre La Rentabilidad, Riesgo Y Liquidez
2.2.17.1 Rentabilidad
Segln Cordoba Padilla (2007) define que:

La rentabilidad es una relacion porcentual que nos indica cuanto se obtiene a
través del tiempo por cada unidad de recurso invertido. También podemos decir
que, la rentabilidad es el cambio en el valor de un activo, mas cualquier
distribucion en efectivo, expresado como un porcentaje del valor inicial. Es la

relacion entre los ingresos y los costos.
La rentabilidad puede ser concebida desde los siguientes &mbitos:

Rentabilidad econdmica: relacionada con los negocios y corresponde al
rendimiento operativo de la empresa. Se mide por la relacion entre la utilidad

operativa, antes de intereses e impuestos, y al activo o la inversion operativa.

Rentabilidad financiera: es la rentabilidad del negocio desde el punto de vista del
accionista, 0 sea cuanto se obtienen sobre el capital propio después de descontar

el pago de la carga financiera.

Rentabilidad total: es la rentabilidad medida en términos de la relaciéon entre la

utilidad neta y el capital total. (p. 13).
2.2.17.2 Riesgo
Segun Cordoba Padilla (2007) define que:
El riesgo es la posibilidad que los resultados reales defieran de los esperados o

que algun evento desfavorable ocurra, y se puede clasificar como:
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Riesgo operativo: que corresponde al riesgo de no estar en capacidad de cubrir

los costos de operacion.

Riesgo financiero: que es el riesgo de no estar en condiciones de cubrir los costos

financieros.

Riesgo total: posibilidad que la empresa no pueda cubrir los costos, tanto de

operacion como financieros. (p. 13).
2.2.17.3 Liquidez
Segun Cérdoba Padilla (2007) define que:

La liquidez de una empresa se mide por su calidad para satisfacer sus obligaciones
a corto plazo, conforme estas se vencen. Se refiere a la solvencia de la posicion
financiera global de la empresa es decir, a la facilidad con la cual se le puede

cumplir a quien se le adeuda. (p. 14).
2.2.18. Indicadores Financieros
Segun Cordoba Padilla (2007) manifiesta que:

Un indicador financiero o indice financiero es una relacion entre cifras extractadas
de los estados financieros y otros informes contables de una empresa con el
propdsito de reflejar en forma objetiva el comportamiento de la misma. Refleja en
forma numérica, el comportamiento o el desempefio de toda una organizacion o
una de sus partes. Al ser comparada con algun nivel de referencia, el andlisis de
estos indicadores puede estar sefialando alguna desviacion sobre la cual se podran

tomar decisiones correctivas o preventivas segun el caso. (p. 17).
2.2.19 Costos Financieros
Segun Cordoba Padilla (2007) manifiesta que:

Los costos financieros son las retribuciones que se deben pagar como
consecuencia de la necesidad de contar con fondos para mantener en el tiempo

activo que permitan el funcionamiento operativo de la compafiia. Dichos activos
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requieren financiamiento, y asi existen terceros (acreedores) o propietarios
(duefios), que aportan dinero (pasivos y patrimonio neto, respectivamente, segln
la Optica contable) quienes demandan una compensacion por otorgarlo, dado que
el dinero tiene un valor en el tiempo. Dicha compensacion se llama interés y para

la empresa que recibe los fondos representa un costo. (p. 83).

Segun Ronda, P. G. (2008) Estado del arte de la investigacion en direccion estratégica:

Un estudio empirico. Folletos Gerenciales, manifiesta lo siguiente:

Antes de entrar en tema, considero necesario dedicarle algunas lineas a lo que a
mi juicio son las bases de esta poderosa herramienta (Cuadro de Mando Integral

(CMI)), la gestion de estas bases, definird en gran medida su éxito o fracaso.
2.2.20 Cuadro de Mando Integral

En su estudio en lo referente al Cuadro de Mando Integral Segun Kaplan, R & Norton, D.
(2009) menciona que:

El Cuadro de Mando Integral (CMI) proporciona a los directivos el equipo
de instrumentos que necesitan para navegar hacia un éxito competitivo
futuro. Hoy en dia, las organizaciones estan compitiendo en entornos
complejos y, por lo tanto, es vital que tengan una exacta comprensién de
sus objetivos y de los medios que han de utilizar para alcanzarlos. El
Cuadro de Mando Integral traduce la estrategia y la mision de una
organizacion en un amplio conjunto de medidas de la actuacion, que
proporcionan la estructura necesaria para un sistema de gestion y medicién
estratégica. EI Cuadro de Mando Integral sigue poniendo énfasis en la
consecucion de objetivos financieros, pero también incluye los inductores

de actuacion de esos objetivos financieros. (p. 12).

El cuadro de mando integral permite lograr retroalimentar y renovar la estrategia de la
empresa y su objetivo organizacional. Provee el sistema gerencial para incentivar a las
empresas el decidir la inversion a largo plazo en clientes, empleados, innovacion y
desarrollo, en blsqueda de rentabilidad para la empresa, con la aplicacion de esta

herramienta gerencial forma en que se mide y maneja un negocio.
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El CMI propone que se mire a la organizacién desde cuatro perspectivas, las cuales

responden a cuatro interrogativas que son:

Desarrollo y Aprendizaje: ¢Crear y Mejorar Valor?

Interna del Negocio: ¢Hay que sobre salir, en qué?

Del cliente: ;Como nos ven los clientes?

Financiera: ; Como nos vemos a los ojos de los accionistas? .

Grafico 1: Cuadro de Mando Integral
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Elaborado por: Mariana Carrasco
2.2.21 La Metodologia
Segln Kaplan, R & Norton, D. (2009) quienes en su investigacion expresan:

El Cuadro de Mando Integral o BSC sugiere que miremos la organizacion desde
cuatro perspectivas, para desarrollar medidas, recoger datos y analizarlo lo

relativo a cada uno de estas perspectivas:
* La perspectiva financiera

* La perspectiva del cliente
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* La perspectiva de los procesos internos
* La perspectiva del aprendizaje y crecimiento (p.5).

No se puede mejorar lo que no puede medir. Asi es que una medida debe ser desarrollada
con base a las prioridades del plan estratégico, el cual provee los inductores comerciales
cruciales y los criterios para la mayoria de las medidas gerenciales que se desea observar.
Los procesos deben disefiarse para recoger informacion relevante para el despliegue, y
analisis. Los que toman las decisiones deben examinar los resultados de los procesos
medidos y las estrategias y dar seguimiento a los resultados para guiar a la compaiiia y
proveer retroalimentacion. (Esta guia deja por fuera la diferencia que los autores hacen
de los "lead indicators" y los "lag indicators" siendo los primeros de ellos lo que aqui se

mencionan como inductores.
Grafico 2: Balanced Scorecard
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2.2.22 Perspectivas del Cuadro de Mando Integral
2.2.22.1Perspectiva Financiera
De acuerdo Kaplan, R & Norton, D. (2009) quien en su investigacion expresa:

Esta perspectiva abarca el area de las necesidades de los accionistas. Esta
parte del CMI se enfoca en los requerimientos de crear valor para el
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accionista como: las ganancias, rendimiento econémico, desarrollo de la
compafiia y rentabilidad de la misma.
Valor Econémico Agregado (EVA), Retorno sobre Capital Empleado
(ROCE), Margen de Operacion, Ingresos, Rotacion de Activos son
algunos indicadores de esta perspectiva.
Algunos indicadores frecuentemente utilizados son:

e Indice de liquidez

e Indice de endeudamiento

e Metodologia Dupont

e Indice de endeudamiento del capital invertido. (p. 90).

Gréfico 3: Perspectiva Financiera
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2.2.22.2 Perspectiva Del Cliente
Segun Kaplan, R & Norton, D. (2009) quien en su investigacion expresa:

Para lograr el desempefio financiero que una empresa desea, es fundamental que
posea clientes leales y satisfechos. Con ese objetivo en esta perspectivas que los
mismos tienen sobre negocios. Ademas, en esta perspectiva se toman en cuenta

los principales elementos que generan valor para los clientes integrandolos en una
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propuesta de valor, para poder asi centrarse en los procesos que para ellos son mas
importantes y que as los satisfacen.

La perspectiva de clientes, como su nombre indica, estd enfocada a la parte mas
importante de una empresa: sus clientes, puesto que sin consumidores no existe
ningun tipo de mercado. Por consiguiente, se deberan cubrir necesidades de los
compradores entre las que se encuentran los precios, la calidad del producto o
servicio, tiempo, funcion, imagen y relacion. Cabe mencionar que todas las
perspectivas estan unidas entre si. Esto significa que para cubrir las expectativas
de los accionistas también se deben cubrir las de los consumidores para que
compren y se genere una ganancia. Algunos indicadores de esta perspectiva son:
satisfaccion de clientes, desviaciones en acuerdos de servicio, reclamos resueltos

sobre el total de reclamos, e incorporacion y retencién de clientes.

El conocimiento de los clientes y de los procesos que mas valor generan es muy
importante para lograr que el panorama financiero sea prospero. Sin el estudio de
las particularidades del mercado al que esta enfocada la empresa no podra existir
un desarrollo sostenible en la perspectiva financiera, ya que en gran medida el
éxito financiero proviene del aumento de las ventas, situacion que es el efecto de
clientes que repiten sus compras porque prefieren los productos que la empresa

desarrolla teniendo en cuenta sus preferencias.

Una buena manera de medir o saber la perspectiva del cliente es disefiando
protocolos béasicos de atencion y utilizar la metodologia de cliente incognito para
la relacion del personal en contacto con el cliente. Usualmente se consideran

cuatro categorias, a saber:

e Tiempo

e Calidad

e Rendimiento y servicio
e Costo (p. 91).
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Grafico 4: Perspectiva Del Cliente
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2.2.22.3 Perspectiva De Procesos

Segln Kaplan, R & Norton, D. (2009) quien en su investigacion expresa:

Analiza la adecuacion de los procesos internos de la empresa de cara a la
obtencion de la satisfaccion del cliente y logro de altos nieles de rendimiento
financiero. Para alcanzar este objetivo se propone un analisis de los procesos
internos desde una perspectiva de negocio y una predeterminacion de los procesos

clave a través de la cadena.

Se distinguen cuatro tipos de procesos:

e Procesos de operaciones: desarrollados a través de los analisis de calidad
y reingenieria. Los indicadores son los relativos costos, calidad, tiempos o
flexibilidad de los procesos.

e Procesos de gestion de clientes. Indicadores: seleccion de clientes,

capacitacion de clientes, retencion y crecimiento de clientes.
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e Procesos de innovacion: porcentajes de productos nuevos, porcentaje de
productos patentados, introduccion de nuevos productos en relacion a la
competencia.

e Procesos relacionados con el medio ambiente y la comunidad. Indicadores
tipicos de gestion ambiental, seguridad e higiene en el trabajo y

responsabilidad social corporativa. (p. 91).

Gréfico 5: Estrategias De Procesos Internos
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Elaborado por: Mariana Carrasco

2.2.22.4 La perspectiva del aprendizaje y crecimiento

Segun Lopez (2015) quien en su investigacion expresa:

Esta perspectiva incluye el entrenamiento del empleado y las actitudes culturales

corporativas en relacion con la superacion propia y la corporativa. En una
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organizacion basada en el conocimiento de los trabajadores, las personas - la Gnica
fuente de conocimiento - son el principal recurso. En el clima actual de rapido
cambio tecnologico, se esta volviendo necesario desarrollar una forma continua

de aprendizaje para los trabajadores.

Esto permite guiar la forma de enfocar fondos de entrenamiento, en donde éstos
puedan contribuir de una mejor manera. En cualquier caso, el aprendizaje y
crecimiento constituyen el fundamento esencial para el éxito de cualquier

organizacion basada en el conocimiento del trabajador.

e Kaplan y Norton hacen énfasis en que ' el aprendizaje ' es més que '
entrenar '; También incluye a los mentores y tutores dentro de la
organizacion, asi como también la facilidad de comunicacion entre
trabajadores que les permita facilmente obtener ayuda en un problema

cuando se necesita. (p. 92).
2.2.23 COMO IMPLEMENTAR UN BALANCED SCORECARD
Segln Lépez (2015) quien en su investigacion expresa:

Los pasos que como organizacion debemos seguir para la implementacion de un
BSC son:

Disefio de una estrategia empresarial consistente y transparente: debemos tener
presentes de donde partimos y hacia donde queremos ir. Lo primero es conocernos
a nosotros mismos, realizando un analisis DAFO (Debilidades, Amenazas,

Fortalezas y Oportunidades)

Establecer una clara diferenciacién entre los objetivos estructurales respecto de

los organizacionales

Comunicacion de la estrategia: una vez decidida la hoja de ruta tras el analisis
preliminar, debe ser comunicada a la organizacion, con el objetivo de que todo el
barco pueda remar en la misma direccion. La forma de comunicar es similar a la
de cualquier otra decisién corporativa, de arriba hacia abajo, es decir, desde el

comité de direccion hasta el personal técnico y administrativo
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Coordinacion de objetivos: relacionado con el punto anterior, los objetivos
departamentales deben alinearse, para asi evitar los indeseados conflictos de

intereses que resten fortaleza a los esfuerzos de la organizacion

Trasladar los objetivos a presupuestos, esto significa trasladar la importancia
cualitativa de los planes a importancia cuantitativa dentro de los presupuestos de

la compafia

Establecer métricas e indicadores con el objetivo de detectar desviaciones respecto
a la planificacion, y poder realizar a tiempo los distintos planes correctivos para

cumplir en tiempo y forma con los objetivos propuestos.

Gréfico 6: Como Implementar Un Balanced Score Card

Pasol. Cafinir |2 vision para l2 compafiia {insfitucion
4 0Ué estrategias debermos sequir?

Fago L oué dreas nos debemas centrar?

Paso 3 L 0ug dabermas hacer para ser buenos en tada una
de las parspectivas?

Paso 4. [ e 30ud dabemos madir en cada perspeclivas?

Paso 5. i C0mo debammos svaluar nuesto cuadi de mandos?

Paso 5008 acciones debemas iniclar para alcanzar

a300 | Crear planes de Actidn nuestro abjefivos?

;;l::c'lmn debermos realizar el seguimienta, achializar,
gesfionar nuesto cuadro de mandos?

Elaborado por: Mariana Carrasco

La recomendacion es que antes de implementar la metodologia nos alimentemos
muy bien de informacién necesaria para proyectar la operacién. Los pasos

recomendados son los siguientes:

1. Anadlisis del Macroambiente y el entorno cercano
2. Declaracion de la Vision

3. Formulacién de la Mision
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4. Declaracion de los Valores corporativos

Toda vez que tengamos definidas estas variables estaremos en condiciones de
implementar la Metodologia del Balanced Scorecard que consta de las siguientes

etapas:

1. Formulacion de objetivos estratégicos (Financieros / De mercado / De procesos

/ De personas / De tecnologia)

2. Construccion de indicadores de medicion asociados a cada objetivo
3. Busqueda del valor actual de los indicadores

4. Proyeccion del valor de los indicadores

5. Definicién de las acciones asociadas a cada objetivo para movilizar los

indicadores

6. Implementacion de tecnologia para monitorear el comportamiento de los
indicadores. (p.108).

2.2.24 Relacion Causa-Efecto

En su estudio en lo referente al Cuadro de Mando Integral Kaplan & Norton (1992)

mencionan que:

Entre los diversos objetivos de una compafiia, pueden establecerse relaciones de
causa-efecto. Esto es, hallar una relacion entre la variacion de las métricas de un
objetivo y las de otro a lo largo del tiempo. Esto permite predecir como se
comportaran algunas métricas en el futuro a partir del anlisis de otras en el
momento actual; y tomar alguna decision que permita cambiar el rumbo de los

acontecimientos. (p. 92).
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2.3 HIPOTESIS O IDEA DEFENDER
2.3.1 Hipotesis General

La aplicacion del modelo de Gestion Administrativo- Financiero incide en el proceso
administrativo y permite alcanzar una mayor rentabilidad para la empresa INCALSID

Cia. Ltda. de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.
2.3.2 Hipotesis Especificas

e La determinacion del marco tedrico referencial del tema de investigacion, servira de

sustento para el disefio de un Modelo de Gestion Administrativo- Financiero.

e La definicion de la situacién actual de la empresa desde una perspectiva
metodolégica utilizando los diversos métodos y técnicas de investigacion existentes,
permitira concluir en un modelo de gestion administrativo — financiero adecuado a

las necesidades y requerimientos de INCALSID Cia. Ltda.

e Laimplementacion de un modelo de gestion Administrativo- Financiero, que incluya
la reorganizacion de la estructura de la entidad, corregira las falencias en ambitos
organizacionales, de administracion, y financieros, para solventar la necesidad de la

empresa.
2.4 VARIABLES
2.4.1 Variable Independiente
e Modelo de Gestion Administrativo- Financiero
2.4.2 Variable Dependiente

e Mejorar el proceso administrativo y la rentabilidad
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CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION
3.1.1Modalidad

La presente investigacion, nos ayudara a determinar los objetivos formulados
anteriormente, tanto general como especificos y las causas que indiquen la presencia
del problema, sus incidencias dentro del ambito empresarial en INCALSID Cia. Ltda.

Para lo cual se utilizara las siguientes modalidades.

Cualitativa: Se basa en fundamentos metodol6gicos, basados en principios teoricos y

comportamientos observables.

Cuantitativa: Es un procedimiento de decision en el cual permite examinar datos de

manera numerica, que pueden ser medios mediante indicadores.
3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Documental: La informacion se obtendrd de diferentes fuentes como: libros, paginas

web, bases legales en que se rige la entidad.

Descriptiva: Se detallara los datos que tengan un impacto al objeto o fendbmeno que se

vaya a experimentar.
Campo: Realizar el propdsito de la investigacion en el lugar del objeto de estudio.
3.3 POBLACION Y MUESTRA

Para la ejecucion de esta investigacion se ha tomado en cuenta como poblacion tanto a
personal administrativo que es una poblacidn finita de 12 y los trabajadores de planta que
son 35 siendo un total de 47 personas que laboran en ésta, para la cual no se requiere del

calculo de muestra.
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Tabla 1. Personal INCALSID

DIRECTIVOS 2
PERSONAL ADMINISTRATIVO 10
OBREROS 35

TOTAL 47

3.4 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS
3.4.1 Métodos

Deductivo: Es un Método de consideracion implicito a las conclusiones de una
percepcion para las explicaciones particulares.

Inductivo: Se parte de los registros de los hechos y de un andlisis de lo observado,
estableciendo definiciones de cada concepto obtenido para llegar a las conclusiones cuya

aplicacion sea de caracter general.
3.4.2 Técnicas

Observacion Directa: La observacion directa se da cuando el investigador se pone en

contacto personalmente con el hecho o fendbmenos que se va a investigar.

Encuestas: Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones

impersonales ayudaran al investigador a obtener informacién.

Entrevistas: Es una técnica para obtener datos que consisten en un didlogo entre dos
personas que son el entrevistado y el investigador, se realiza con el fin de obtener
informacidn de parte de este, que es por lo general, una persona entendida en la materia

a la investigacion.
3.4.3 Instrumentos

Cuestionarios: Es un instrumento de investigacion que consiste en una serie de preguntas

y otras indicaciones con el propdsito de obtener de los consultados.

37



3.5 RESULTADOS
3.5.1 Analisis e Interpretacion de los Resultados

Se detalla los resultados obtenidos de las encuestas, realizadas al personal de la empresa
INCALSID Cia. Ltda.

Por medio de este método ayudara a emitir un razonamiento concreto para justificar el
problema expuesto segun la modalidad de investigacion, para obtener los criterios
suficientes que permitan constatar las incognitas establecidas a lo largo de la indagacion

plasmado en el presente trabajo investigativo.

La evaluacion se realizo a la poblacion total correspondiente a 47 personas que conforman
el recurso humano de INCALSIDCIA. LTDA.

Se ha elaboro el instrumento de investigacion acorde a la necesidad de valuacion para la

determinacion de pardmetros que muestren la necesidad del ente estudiado.
1. ¢Conoce usted la misién, vision y los objetivos de la empresa?

Tabla 2. Mision, Vision y Objetivos

Si 18 38.30%
No 29 61.70%
Total 47 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Gréfico 7: Mision, Vision y Objetivos
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Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Andlisis

De los 47 encuestados en la empresa, el 38.30% manifiesta conocer la mision, vision y

objetivos de la empresa, en cambio, el 61.70% indican que no conocen lo encuestado..

Interpretacion

La mayoria de encuestados manifiestan que no conocen la mision, vision y objetivos por
la falta de medios informativos que contribuyan al conocimiento de los empleados, al no
saber los empleados no pueden orientarse a donde y como quieren llegar a cumplir los
objetivos empresariales.
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2. Cree usted que existe compromiso por parte de los trabajadores hacia la
empresa?

Tabla 3. Compromiso hacia la Empresa

Alternativa Resultado Porcentaje
Si 30 63,83%
No 17 36,17%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Gréfico 8: Compromiso hacia la Empresa
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Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Andlisis

De los 47 encuestados en la empresa, el 63.83% manifiesta que si tienen compromiso
hacia la empresa, en cambio, el 36.17% considera que no tienen ningln tipo de

compromiso.
Interpretacion

En la empresa los empleados indican que no tienen ningin compromiso hacia la empresa,
se debe realizar un estudio del malestar de ciertos empleados, para determinar su nivel de

inconformidad, y asi puedan trabajar eficientemente.
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3. ¢Se cumplen al 100% los objetivos trazados en la empresa?

Tabla 4. Objetivos

Alternativa Resultado Porcentaje
Si 22 46.81%
No 25 53.19%
Total 47 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 9: Objetivos
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Elaborado Por: Mariana Carrasco

Andlisis

De los 47 encuestados en la empresa, 17 que representa el 36.17% manifiesta que cumple
los objetivos de la empresa, en cambio, 30 que es el 63.83% indican que no se cumple el
100% de los objetivos.
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Interpretacion

En la empresa los empleados indican que no cumplen los objetivos empresariales,
ocasionando que la empresa no sea eficiente, este problema también se suscita por la falta
de conocimiento de los mismos, ademas la falta de escases de control en la determinacion

de cumplimento de objetivos.
4. ¢En suempresa se preocupan porque exista un buen clima laboral?

Tabla 5. Clima laboral

Alternativa Resultado Porcentaje
Si 20 42,55%
No 27 57,45%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 10: Clima Laboral
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Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Andlisis

De los 47 encuestados, 20 que represeria er 42.55%, manifiesta que existe un buen clima
laboral para realizar las actividades empresariales, en cambio, 27 encuestados que son el
57.45%, expresan que no existe un buen ambiente de trabajo, disminuyendo notablemente

la productividad al realizar todas las actividades.
Interpretacion

En un porcentaje considerable; los encuestados manifiestan que no existe un buen
ambiente de trabajo, esto se debe a la falta de comunicacion entre las areas de la empresa,

el cual no permite un desempefio productivo de las actividades de la empresa.
5. ¢Ensu empresa se fomenta el trabajo en equipo?

Tabla 6. Trabajo en equipo

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 25 53,19%
b) No 22 46,81%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 11: Trabajo en equipo
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Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Andlisis

De los 47 encuestados, 25 que representa el 53.19%, manifiesta que se fomenta el trabajo
en equipo, en cambio, 22 que es el 46.81%, indica que no se fomenta el trabajo en equipo

por parte de la empresa.
Interpretacion

En laempresa, la mayoria de los encuestados, indican que se fomenta el trabajo en equipo,
pero hay que considerar a las personas que manifiestan que no es asi, de tal manera,
determinar si existe un correcto manejo de interrelacion de las areas, para la aplicacion

del trabajo grupal.

6. ¢La empresa se preocupa por fomentar la capacitacion continua en sus

empleados?
Tabla No. 6
Tabla 7. Capacitacién contintda
Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 15 31,91%
b) No 32 68,09%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Gréfico 12: Capacitacion continta
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Andlisis

De las encuestas realizadas en la empresa, 15 que representa el 31.91%, manifiesta que
existe una capacitacion continua, en cambio, el 68.09% expresa que no se realiza

capacitaciones para los empleados.

Interpretacion

En la empresa, la mayoria de empleados expresan, que no realizan capacitaciones
continuas, es decir no se actualizan con las reformas, aplicaciones, etc, para la correcta
utilizacion de recursos de la empresa, se debe programar un plan continuo que involucre

a todas las areas para su respectiva capacitacion.

7. ¢Cree usted que las ventas se realizan de una manera correcta?

Tabla 8. Ventas-Procesos

Alternativa Resultado Porcentaje
Si 11 23.40%
No 36 76.60%
Total 47 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 13: Ventas-Procesos
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Andlisis

De los 47 encuestados en la empresa, el 23.40% manifiesta que las ventas se realiza de

una manera correcta, en cambio, el 76.60% considera que no se realiza una adecuada

gestion de ventas.

Interpretacion

En la empresa los empleados indican que no se realiza una adecuada gestion de ventas,
debido a que la mayoria de vendedores no reciben capacitaciones, ademas no disponente

de politicas, procesos que contribuyan al desarrollo correcto en la ejecucion de

actividades de ventas.

8. Existe politicas en el departamento de ventas?

Tabla 9. Politicas

Alternativa Resultado Porcentaje
Si 17 36.17%
No 30 63.83%
Total 47 100.00%
Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
Grafico 14: Politicas
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Andlisis

De los 47 encuestados en la empresa, el 36.17% manifiesta que si existen politicas de

ventas en la empresa, en cambio, el 63.83% considera que no tienen ningun tipo politicas.
Interpretacion

La mayoria de empleados indican que no existe politicas en ventas, ocasionando errores
en el control de la gestion de ventas, debido a que no disponen de un documento soporte

que sea una guia al momento de evaluar la gestion.

9. ¢Suempresa cuenta con medios de comunicacién digitales para mantener un

contacto permanente con los clientes?

Tabla 10. Medios digitales

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 40 85,11%
b) No 7 14,89%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 15: Medios Digitales
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Andlisis

Del total de encuestados, 40 que representa el 85.11%, indican que existe un medio digital
para tener contacto con los clientes, en cambio 7 que es el 14.89% que no existe medio

digital que permita tener contacto con los clientes.
Interpretacion

Los empleados en su mayoria conocen todos los medios de comunicacion implantados
por la empresa, pero existe un porcentaje al que se debe informar y capacitar, para que

puedan conocer y ser participes del mismo.

10. Cree usted que la empresa cuenta con estrategias enfocadas a ofrecer valor

agregado al cliente?

Tabla 11. Estrategias

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 9 19,15%
b) No 38 80,85%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Gréfico 16: Estrategias
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Andlisis

Del total de encuestados, 9 que representa el 19.15%, indican que la empresa cuenta con
estrategias para brindar un valor agregado al cliente, en cambio 38 que es el 80.85%

manifiestan que no cuentan con estrategias.
Interpretacion

Los empleados de la empresa, manifiestan que no cuentan con estrategias para brindar un
valor agregado al cliente, se debe implementar en las areas un valor agregado que
satisfaga la necesidad del cliente, y asi obtener mayores beneficios mediante un cliente
fiel.

11. ¢La soluciéon de problemas y la implementacion de mejoras en el proceso

productivo de la empresa son efectivos?

Tabla 12. Mejoras en Sistemas Productivos

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 23 48,94%
b) No 24 51,06%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Grafico 17: Mejoras en Sistemas Productivos
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Andlisis

En las encuestas realizadas, 23 que representa el 48.94%, manifiestan que existe un

proceso productivo para brindar una solucion a los problemas de la empresa, en cambio,

24 encuestados que representa el 51.06%, expresan que no existe ningun tipo de sistema

que permita solucionar los problemas a tiempo.

Interpretacion

Del total de los encuestados, mas e la mitad manifiestan, que la empresa no cuenta con

sistema de mejoramiento productivo, no evita ni corrige los problemas que se genera en

la empresa, el cual se ve afectado directamente a la productividad de los trabajadores.

12. ¢ En su organizacion se aplica indicadores financieros para medir la rentabilidad

de la misma?

Tabla 13. Indicadores Financieros

Alternativa Resultado
a) Si 19
b) No 28
Total 47

Elaborado Por:

Grafico 18: Indicadores Financieros
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Andlisis

De los 47 encuestados, 19 que represeman el 40.43%, manifiestan que se utilizan
indicadores para medir la rentabilidad de la empresa, en cambio, 28 encuestados que
representa el 59.57%, indican, que los no se aplica ningun indicador para determinar el
nivel de rentabilidad.

Interpretacion

De las personas encuestadas, manifiestan en su gran mayoria, que no se aplica indicadores
financieros para medir la rentabilidad, la aplicacion de dichos indicadores es importante,
debido a que estos forman parte fundamental para mejorar la rentabilidad e incrementar
los beneficios, es decir, optimizar recursos, implementando controles, contando con un

equipo de trabajo rentable.

13. ¢ Actualmente se utiliza indicadores financieros y no financieros para medir la

gestion de la empresa?
Tabla No. 13

Tabla 14. Indicadores Financieros y No financieros

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 12 25,53%
b) No 35 74,47%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Gréfico 19: Indicadores Financieros y No financieros
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Andlisis

De los 47 encuestados, 11 que representa el 25.53%, manifiesta, que si se utiliza
indicadores financieros y no financieros, por otro lado, 36 encuestados que es el 74.47%,

expresa que no los realizan.
Interpretacion

En la empresa, la mayoria de los empleados indican que no se realiza los indicadores
financieros y no financieros, de manera que la empresa y sus empleados desconocen el

comportamiento y crecimiento de la rentabilidad en la empresa.

14. ¢ Que nivel de importancia tiene la informacion financiera en la rentabilidad en

la empresa?

Tabla 15. Informacién Financiera

Alternativa Resultado Porcentaje
Alta 35 74,47%
Baja 12 25,53%

Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Grafico 20: Informacidn Financiera

40
35
30
25
20
15
10

12

74,47% 25,53%

Alta Baja
M Resultado @ Porcentaje

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco

Anadlisis

De la totalidad de los encuestados; alta han contestado 35, que representa el 74.47%, por
otra parte, 12 encuestados que representa el 25.53% manifiesta que es baja, la importancia

de la informacion financiera, en la rentabilidad de la empresa.
Interpretacion

La mayoria de los empleados en la empresa que fueron encuestados, indican que es muy
alto el nivel de importancia de la informacion financiera en la rentabilidad, debido a que

permite planificar, controlar, y dirigir los resultados a corto, mediano y largo plazo.

15. ¢ A su criterio, cree que una adecuada gestion en la empresa ayudara a mejorar

el proceso productivo y la rentabilidad?

Tabla 16. Gestién Adecuada

Alternativa Resultado Porcentaje
a) Si 40 85,11%
b) No 7 14,89%
Total 47 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Mariana Carrasco
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Grafico 21: Gestion Adecuada
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Anadlisis

Del total de encuestados, 40 que representa el 85.11%, manifiestan que es necesario la
implementacién de un cuadro de mando integral, en cambio 7 que es el 14.89% indican

gue no es necesarios su aplicacion.
Interpretacion

Los empleados de la empresa, manifiestan que es necesario la implementacién del cuadro
de mando integral que permita, una mejor planificacion y control de todas las areas,
ademas que permita que la empresa sea mas rentable y productiva, al momento de utilizar

los recursos.
3.6 VERIFICACION DE HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

Para la demostracion del presente trabajo investigativo es necesario realizar la
comprobacion, para esto se aplicara la prueba del Chi cuadrado (X?), el cual nos permite
determinar los valores observados y esperados, admitiendo la comparacion global del
grupo de frecuencias a partir de la hipotesis que se quiere verificar, El modelo de Gestion
Administrativo-Financiero mejorara el proceso administrativo y la rentabilidad en la

empresa INCALSID Cia. Ltda. De la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.
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Para la comprobacién de la hip6tesis se realiza una tabla de comparacion de las dos
variables, que nos permita la aplicacion de la formula del chi -cuadrado, para lo cual se
calculara con los datos y respuestas obtenidas segun encuestas en las preguntas nimero
13y 15, realizadas a 47 personas entre personal administrativo, de produccion y de ventas
de la empresa INCALSID Cia. Ltda.

3.6.1 Combinacién de Frecuencias

Una vez seleccionada las preguntas de las encuestas aplicadas y al existir concordancia
entre cada una de las variables investigadas, se procede a sumar la totalidad de las

respuestas y realizar los pasos necesarios para el calculo de la hipoétesis.
Férmula para calcular el chi - cuadrado:

Xy (fo— fe)?

Simbologia: B fo
Ha = Hipotesis alternativa
Ho = Hipdtesis nula
oc = Nivel de significacion
v = Grados de libertad
k = Numero de categorias
j = NuUmero de columnas (variables)
X2 = Chi cuadrado
2. = Sumatoria
fo = Frecuencias Observadas

fe = Frecuencias esperadas

X2 ¢ = chi - cuadrado calculado
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Pasos para el Calculo del Chi-Cuadrado

N o a k~ w DR

Determinar (fe) y completar la tabla de contingencia.

Plantear las Hipotesis ( Ho — Ha)

Determinar el nivel de significacion (o)

Encontrar los grados de libertad (v)
Determinar X2
Calcular X2

Decisién-Conclusion

critico (tabla)

Recoleccion de datos y calculos estadisticos

Tabla 17. Frecuencias Observadas

INDICADORES FINANCIEROS Y
NO FINANCIEROS PARA
MEDIR LA GESTION

INCIDENCIA EL EN PROCESO
ADMINISTRATIVO Y
RENTABILIDAD

Si NO TOTAL
Sl 8 4 12
NO 32 3 35
TOTAL 40 7 47

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mariana Carrasco

Tabla 18. Frecuencias Esperadas

INDICADORES FINANCIEROS Y
NO FINANCIEROS PARA
MEDIR LA GESTION

INCIDENCIA EL EN PROCESO
ADMINISTRATIVO Y
RENTABILIDAD

SI NO TOTAL
Si 10,21 1,79 12
NO 29,79 5,21 35
TOTAL 40 7 47
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Tabla 19. Célculo del Chi-Cuadrado

8 0,48
1021 (221) 4,90

32 0,16
2979 221 4,90

4 2,74
1,79 221 4,90

3 0,94
521 (221) 4,90

47 47 X2 =S 4,32

Fuente: Tablas 17-18
Elaborado Por: Mariana Carrasco

3.6.2 Planteamiento de las hipotesis:

1. Ho: fo = fe.- La aplicacion del modelo de Gestion Administrativo- Financiero no
incide en el proceso administrativo y en la rentabilidad de la empresa INCALSID Cia.
Ltda. De la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

2. Ha: fo # fe.- La aplicacion del modelo de Gestion Administrativo- Financiero si
incide en el proceso administrativo y en la rentabilidad de la empresa INCALSID Cia.
Ltda. De la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

3. Seleccion del nivel de significacion: Se utilizara el nivel o =0.05

4. Especificacion de las regiones de Aceptacion y Rechazo: Para decidir sobre estas
regiones, primero determinamos los grados de libertad conociendo que el cuadro esta

formado por 2 filas y 2 columnas
v=(k-1) (j-1)

v =(2-1) (2-1)
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3.6.3 Determinar X2 critico (tabla)
La representacion grafica seria:

Gréfico 22: Comprobacion Hipdtesis

. Zona de
X2=095 Rechazo
Zona de | Ha
Aceptacion
Ho ‘ |
oD
. ‘ ITrrrery
1 1 1 | o
1 2 3 4
* 4,32
3.84
Fuente: Tabla 19
Elaborado Por: Mariana Carrasco
5. Calcular X2

De acuerdo a la tabla de contingencia 2 x 2 utilizaremos la formula:

X:_y (fo— fe)

fe

X2c=4.32
3.6.4 Decision/ Conclusion:

Para un grado de libertad y un nivel o«c = 0.05, se obtiene en la tabla de chi -cuadrado 3.84
y como el valor de chi - cuadrado calculado es de 4.32 se encuentra fuera de la zona de
aceptacion, entonces se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa. Se
concluye que “La aplicacion del modelo de Gestion Administrativo- Financiero si incide
en el proceso administrativo y en la rentabilidad de la empresa INCALSID Cia. Ltda.

De la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua”.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 TITULO

“DISENO DE UN MODELO DE GESTION ADMINISTRATIVO- FINANCIERO
PARA LA EMPRESA INCALSID CiA. LTDA., DE LA CIUDAD DE AMBATO,
PROVINCIA DE TUNGURAHUA”.

INCALSID

INDUSTRIA
DE CALZADO

4.2 CONTENIDO DE LA PROPUESTA

FASE 1

4.2.1 Conocimiento Global de La Empresa

Conocer hacia donde se dirige la empresa, analizar su FODA, para la toma decisiones
adecuadas, estableciendo controles en cada uno de los departamentos.

4.2.1.1 Misién

Producir calzado de calidad con disefios exclusivos e innovadores, en el menor tiempo
requerido, utilizando las mejores materias primas, mano de obra calificada y alta

tecnologia para satisfacer y superar las necesidades de nuestros clientes.

4.2.1.2 Vision

Ser una empresa lider en el mercado nacional produciendo calzado de calidad, con
proyeccion al mercado internacional con marcas reconocidas, satisfaciendo y superando

las necesidades y expectativas de los clientes.
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4.2.1.3 Valores Corporativos
Colaboracion:

El logro de nuestros objetivos requiere que todos los integrantes de la organizacion
participemos haciendo contribuciones de manera individual y en equipo para la

realizacion y mejora de los procesos.
Honestidad:

Nuestro comportamiento debe ser socialmente responsable, mostrando, respeto,

imparcialidad, sinceridad y apego a las reglas de la compafiia.
Lealtad:

Debemos cuidar que no se debiliten nuestras relaciones de trabajo, siendo fieles, y

cuidando nuestra organizacion.
Respeto:

Acoplarse a las normas establecidas, buscando el bien comdn sin ofender a nadie o que

sientan afectada su integridad
4.2.1.4 Politica De Calidad

El personal de Fabrica de Calzado INCALSID Cia. Ltda., estad dedicado a elaborar
productos de calidad que cumplan y excedan los requisitos y expectativas de nuestros
clientes, para esto seleccionamos y evaluamos a nuestros proveedores. Nosotros estamos

dirigidos a la excelencia, mejora continua, y un éptimo servicio al cliente.
4.2.1.5 Objetivos De Calidad

-Proporcionar productos de calidad a nuestros clientes.

-Cumplir y exceder los requisitos de nuestros clientes.

-Nos aseguramos que los proveedores cumplen los requisitos de la organizacion en cuanto

a calidad, precio, y tiempo de entrega.
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-Mejorar continuamente la eficacia de nuestros procesos.

-Lograr el sostenimiento de la organizacién, y que los socios tengan rentabilidad.

4.2.1.6 Organizacion

Grafico 23: Organigrama Estructural

\ ; Porque calzar blen, se puso}noa.
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS
GERENCIA GENERAL
“ASESORIA *
I SN I AOMINSTRATVA
S vy FINANCERA
I SECRETARIA
CONTABILIDAD
oo oo — GERENCIA € mn;i;
| il
coumcuas s ngeance | | moowero | | ossemos MODELADOR
/
A Fecha de Aplicacion
1 de Agosto del 2007

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.

Elaborado por: Mariana Carrasco
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4.2.1.7 Organigrama Estructural Propuesto

Gréfico 24: Organigrama Estructural Propuesto

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

GERENCIA
GENERAL

AUDITORIA

GERENCIA

FINANCIERA

—e

GERNCIA TALENTO

HUMANO

I

JEFATURA DE
PRODUCCION

JEFATURA DE
VENTAS

!

o e e i e

A 4

A4

A4

CONTABILIDAD

JEFATURA DE
COMPRAS

JEFATURA DE
COBRANZAS

CORTADO

ARMADO

MONTAJE

EMPACADO

BODEGA
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Gerencia

e Aprobar las normas en base a estudios técnicos realizados por el personal.
e Definir Metas.

e Objetivos de la empresa.

e Implementar sistemas de Control.

e Presidir las reuniones de los grupos de trabajo.

e Aprobar Costos de Produccion y precios de Ventas.

e Coordinar y aprobar la realizacion de capacitaciones al personal sobre el sistema
Departamento de Contabilidad

e Establecer conjuntamente con el jefe de produccion los consumos de materiales,
mano de obra y gastos indirectos de fabricacién, para la obtencion de los costos.

e Elaborar flujos de informacion del sistema contable para las diferentes secciones.

e Definir los documentos que se llevaran manualmente.

e Realizar un seguimiento contante a la implementacion del Modelo de Control y
Asignacion de Costos.

e Presentar a Gerencia un andlisis mensual o trimestral de los Estados Financieros
con el uso de los distintos indices financieros.

e Revisar constantemente los ingresos, egresos, ventas y utilidades operacionales.
Jefe de Produccion

e Definir estandares de produccién y coordinar estudios técnicos de productos
terminados.

e Determinar Conjuntamente con el departamento de disefio requerimientos de
materiales para la produccion.

e Definir metas de produccion.

e Revisar periddicamente si las maquinarias se encuentra en buen estado o0 necesitan
mantenimiento.

e Determinar si el personal necesita algin requerimiento.

e Determinar la capacidad la capacidad de producir por area.

e Ingresar y entregar a cada departamento las ordenes de produccion
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Departamento de compras

Analizar los proveedores que poseen precios bajos y créditos.

Informar la existencia de variaciones de precios, o caracteristicas perjudiciales de
los proveedores.

Entregar los materiales a su debido tiempo.

Informar a contabilidad y al jefe de produccion la inexistencia de algun material

Departamento de ventas

Analizar a los posibles clientes por medio de la central de riesgo.
Determinar mensualmente los modelos con mayor rentabilidad en el mercado.

Informar la existencia de Devoluciones al Departamento de Contabilidad y Jefe
de produccion.

Modelaje o disefio

Obtener nuevos disefios.

Dar a conocer al jefe de produccion los consumos de materiales en los distintos

modelos.

Revisar antes de disefiar los materiales que se pueden utilizar existentes en

bodega.

Bodega de materia prima

Revisar conjuntamente con el Departamento de compras la existencia de

materiales para la produccion.
Entregar al jefe de produccion la requisicion de materiales.

Ingresar los materiales adquiridos por el departamento de compras.
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Departamento de producto terminado

e Ingresar la produccién terminada y constatar con el jefe de produccién la cantidad

exacta de fabricacion.
e Ingresar los codigos pertinentes en cada modelo de calzado.

¢ Revisar antes de entregar al cliente si la mercaderia se encuentra en buen estado.

Grafico 25: FODA

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado por: Mariana Carrasco

4.2.1.8 Andlisis F.O.D.A.:

Fortalezas:

La empresa se asegura de no fallar y cometer errores.

Tiene preparacion para enfrentar dificultades en la produccién.
Apoyo incondicional del personal.

Politicas internas del estado.
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Disefios innovadores

Tecnologia adecuada

Oportunidades:

Personal que se dedica a evaluar las oportunidades que hay en el mercado.
Mercado objetivo, clase media y alta.

Distribucion del calzado por todo el pais.

Participacion en ferias.

Debilidades:

Disminucion de las ventas (por temporada)

Cuando existe un indice muy elevado de produccion.

Poca capacitacion al personal.

Débil posicionamiento en el mercado.

Amenazas:

Lanzamiento de un producto al que se apostd mucho y no funciona.
Posibles tratados de libre comercio futuros.

Situacion econdmica del pais.

Competencia desleal.

Inflacion.
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FASE 2
4.2.2 Implementacién Perspectivas
4.2.2.1 Perspectiva Financiera

Mediante el analisis eficiente utilizando como herramienta principal los indicadores
financieros se espera que la perspectiva financiera refleje un resultado que satisfaga las

expectativas de los propietarios, y contribuya a la liquidez de la empresa.
Cuadro (objetivos, criterios, metas, iniciativas)

Tabla 20. Perspectiva Financiera

CUADRO DE PERSPECTIVA FINANCIERA

Razén Corriente

Activo Corriente/
Pasivo Corriente

Este indicador se
expresaen
porcentajes

Capadidad de pago

Uniificar y dasificar
dewdas a corto y largo
plazo

Prueba Acida

Activo Corriente -
Activo
Realizable/
Pasivo Corriente

Este indicador se
expresaen
porcentajes

Capacdidad de pago
inmediata

Convertir el activo
realizable en
disponible

Capital de trabajo

Activo Corriente
—Pasivo
Corriente

Este indicador se
expresa en valoracion

Capacdidad de pago
de todas las
deudas

Incrementar ell
patrimonio

Endeudamiento

Pasivo Total /
Activo Total

Este indicador se
expresa en
porcentajes

Independendcia
finandiera de la
empresa

Analisis de areditos
fimandieros

Concentraciéon de
endeudamiento a
corto plazo

Pasivo Corriente
/ Pasivo Total

Este indicador se
expresa en
porcentajes

Pasivos que se
cancela en menos
de un afio

Andlisis de tiempos de
pPago

Endeudamiento /
Ventas

Endeudamiento /
Ventas

Este indicador se
expresaen
porcentajes

indica la
propordionalidad
de su nivel de
endeudamiento a
su nivel de ventas.

Analisis de montos de
ventas mensuales para
cubir las obligaciones

Rotacién de Cartera

Ventas Netas /
Cuentas por
cobrar (clientes)

Este indicador se
expresa en veces

Recuperadcion de
cartera

Andlisis de rotadion y
vigendcia de cartera

Margen Bruto de
Utilidad

Utilidad Bruta/
Ventas Netas

Este indicador se
expresa en
porcentajes

Generacion de
utilidad antes de
gastos operativos

Verifficar
cumplimientos de
en utilidades

Margen Operacional

Utilidad
Operacional /
Ventas netas

Este indicador se
expresa en
porcentajes

Utilidad antes de
gastos financieros

Conocer la influencia
de gastos financieros
en la utilidad neta

Rentabilidad sobre
el Activo

Utilidad Neta /
Activo total

Este indicador se
expresa en
porcentajes

Demuestra la
capacidad del
activo para
produdir utilidad

Obtener un listado de
activos por grupos

Rentabilidad sobre
el Patrimonio

Utilidad Neta /
Patrimonio

Este indicador se
expresa en

porcentajes

Muestra la
rentabilidad de la
inversion de los

$0GiI0S

Andlisis de
crecimiento de la

empresa

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado por: Mariana Carrasco
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4.2.2.1.1 Estado de Situacion financiera

INCALSID CIA.LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

1ACTIVOS
11 CORRIENTES
1111 CAJAS 600
111102 Fondo Caja Chica Ambato 600
1112 BANCOS 15387
111202 Banco del Pichincha 3461965004 3988,34
111203 Banco Internacional 5000621477 104,16
111204 Banco Austro # 051801518-4 10750,23
111205 Banco Bolivariano cta 120501942-8 23,27
111207 Banco Produbanco Cta.Ahorros 500
111208 Coop. de Ahorro y Credito Salinas L 21
TOTAL DISPONIBLE 15987
1121 CUENTAS POR COBRAR 645358,63
112111 Clientes Nacionales 553305,72
112112 Provision Cuentas Incobrables -5791,68
112113 Cheques Posfechados por Cobrar 92848,51
112116 Cuentas dificil cobro 440,24
112126 Anticipo Empleados 430
112161 Anticipo Proveedores 3825,84
11217 NEGOCIACION CARTERA 300
1122 IMPUESTOS Y RETENCIONES 177125
112216 Credito tributario Renta 2014 1771,25
TOTAL ACTIVO EXIGIBLE ’ 647129,88
1131 MATERIAS PRIMAS 28150,1
113101 Adornos 3011,02
113102 Cuero/Tafilete 10007,57
113103 Fibras/Forros 2556,69
113104 Materiales de Empaque 809,53
113105 Pasadores 2214,48
113106 Hilos 565,01
113107 Plantas 358,59
113108 Pegas, activadores y quimicos 2464,12
113150 Materia Prima provisional 6163,09
1132 PRODUCTOS EN PROCESO 3214
113201 Productos en Proceso 3214
1133 PRODUCTOS TERMINADOS 7252,1
113301 Productos Terminados 72521
1137 IMPORTACIONES EN TRANSITO e 7888,07
113728 LIQUID.META SOLADOS 3000
113729 LIQUIDACION W & A PRODUCTOS TERMOPL 4888,-07
TOTAL REALIZABLE: 46504,27
1151 GASTOS ANTICIPADOS 457,06
115111 Seguros de Vehiculos 1097
115112 Amortiz Seguro Vehiculos -639,94
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES N 457,06
TOTAL CORRIENTES 710078,21
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12 NO CORRIENTES
1211 DEPRECIABLES
121111 Maquinaria y Equipo
121112 Depreciacién Acumulada
12112 MUEBLES Y ENSERES
121121 Muebles y Enseres
121122 Depreciacion Acumulada
12113 VEHICULOS
121131 Vehiculos
121132 Depreciacion Acumulada
121141 Equipo de Computacion
121142 Depreciacion Acumulada
121151 Equipo de Oficina
121152 Deprecacion Acumulada
121173 Gto. Instalacion Planta 1
121174 Amort. Gto. Instalacion Planta 1
12119 MOLDES
TOTAL ACTIVOS FIJOS
TOTAL NO CORRIENTES
TOTALACTIVOS

2PASIVOS
21 CORRIENTES
2111 PRESTAMOS BANCARIOS
21113 OP 127683900 B. PICHINCHA
21120 DINERS CLUB INCALSID CIA. LTDA.
21121 OP 0203152700 BANCO PICHINHCA
21122 OP 500305462 INTERNACIONAL
TOTAL OBLIG.INST.BANCARIAS

24 CUENTAS POR PAGAR
2411 PROVEEDORES MATERIA PRIMA
24111 Proveedores Nacionales
2412 PROVEEDORES EXTRANJEROS
24121 CJ TEXTILES
24123 W Y A Productos Termoplasticos
TOTAL PROVEEDORES
2451 ANTICIPOS DE CLIENTES
245101 Depositos no Identificados
245102 Anticipo de Clientes
TOTAL OTRAS CUENTAS POR PAGAR
246 IMPUESTOS
246101 IVA EN VENTAS
246104 Liquidacion Iva
246105 Liquidacion Retencion Renta
2469 OTRAS RETENCIONES
246901 Prestamos al IESS
246903 less por Pagar
TOTAL RETENCIONES POR PAGAR
2473 OBLIGACIONES CON EMPLEADOS
247301 Sueldos por pagar
2474 CUENTAS POR PAGAR SOCIOS
247401 Cuenta por Pagar a Angel Sinchigua

TOTAL CUENTAS POR PAGAR EMPLEADOS

2481 PROVISION NOMINA
248101 Decimo Tercer Sueldo

120092,92
-35740,56

3860
-1490,75

86838,22
-41654,88
9542,58
-9542,58
1920
-170,69
32848,52
-32848,52
12742,72

-12598,53

-2116,65
-35098,64
-32230,43

-175733,44
-6499,6

-15460

-2362,01
-3983,88

-41110,53
-1796,84
-247,41

-115,36
-2266,01

-10058,95

-167849,79

-912,39

146396,98

-82044,25

-175733,44

-21959,6

-6345,89

-43154,78

-2381,37

-10058,95

-167849,79

-9588,83

146396,98
856475,19
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248102 Decimo Cuarto Sueldo
248106 Fondos de Reserva
248107 15% Reparto Utilidades
TOTAL CORRIENTE
25 NO CORRIENTES
2511 OBLIG.INST.BANCARIAS
251111 OP# 127683900 B. PICHINCHA
251115 OP 0203152700 B.PICHINCHA
TOTAL OBLIG.BANC-FINANCIERAS Y TER.P
TOTAL NO CORRIENTES
TOTALPASIVOS

w

PATRIMONIO
31 CAPITALSOCIAL
31011 Capital

ey

TOTAL CAPITAL SOCIAL
32 FUTURAS CAPITALIZACIONES
32011 Aportes Futuras Capitalizaciones

IS

34 RESULTADOS NIIF PRIMERA VEZ
3411 Resultado Niff Primera Vez

38 RESERVAS
3811 Reserva Legal
TOTAL RESERVA LEGAL
39 RESULTADOS ACUMULADOS
39101 Resultados 2010
39102 Resultados 2011

RESULTADOS EJERCICIO
39106 RESULTADO 2014

TOTALPATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

ING. ANGEL SINCHIGUANO D.
GERENTE

-4784,59
-311,77
-3580,08
-519116,9
-135210,8
-11626,55
-123584,25
-135210,8
-654327,7
-2000
-2000
-191373,85
-191373,85
46359,68
46359,68
-544,69
-544,69
-41485,79
-34211,74
-7274,05
-13102,84
-13102,84
-202147,49
-856475,19

CONTADORA CPA. 25896
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4.2.2.1.2 Estado de Resultados

VEALSID CIA. LTDA.

Pagina 1

STADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2015/04/10
| 31 de Diciembre de 2014
NGRESOS TOT - COSTO DE VENTAS
NGRESOS TOTALES
NGRESOS OPERACIONALES
NGRESOS POR VENTAS
Jentas Calzado -1009,528.95 222.98
Jevolucion Ventas calzado 116,302.09 -25.68
Jescuento Ventas Calzado 9,169.98 -2.02
Jentas Materias Primas -140,235.20 30.97
'OTAL INGRESOS POR VENTAS -1024,292.08 226.24
‘OTAL INGRESOS OPERACIONALES -1024,292.08 226.24
NGRESOS NO OPERACIONALES
"OTAL INGRESOS NO OPERACIONALE
[ntereses de Clientes -5.58 0.00
Otros Ingresos Varios Conceptos -331.19 0.07
[ntereses Ganados -712.14 0.15
Varios de Clientes 0.01
‘OTAL TOTAL INGRESOS NO -1,048.90 0.23
ol INGRESOS NO OPERACIONALES -1,048.90 0.23
‘OTAL INGRESOS TOTALES -1025,340.98 226.47
10STO DE VENTAS TOTALES
:0STO DE VENTAS OPERACIONALES
0STO DE VENTAS CALZADO Y OTRO
Costo Ventas de calzado 572,597.22 ok Xk
‘OTAL COSTO DE VENTAS CALZADO Y 572,597.22 R K
‘OTAL COSTO DE VENTAS 572,597.22 Ll
‘OTAL COSTO DE VENTAS TOTALES 572,597.22 AR K
‘OTAL INGRESOS TOT - COSTO DE -452,743.76 100.00
AATERIAS PRIMAS
)TRAS MATERIAS PRIMAS AUXILIAR
‘OTAL OTRAS MATERIAS PRIMAS
4ANO DE OBRA DIRECTA
Salario Basico Unificado Prod 102,891.15 -22.72
Aportes al IESS Prod. 10,360.56 -2.28
Fondos de Reserva prod. 5,242.84 -1.15
Alimentacion 3,414.18 -0.75
U mes 325.80 -0.07
Decimo Tercero Sueldo Prod 8,629.32 -1.90
Decimo Cuarto Suelso Prod 8,560.44 -1.89
[OTAL MANO DE OBRA DIRECTA 139,424.29 -30.79
JANTENI-REPUESTO-COMBUS-LUBRI.
Mantenimiento Maquinaria 777.25 -0.17
Repuestos Consumo Directo 23.22 -0.00
Repuestos Salidos de Bodega 111 -0.00
Lubricantes y Combustibles 4.46 -0.00
[OTAL 806.04 -0.17
JEPRECIACIONES

Deprec Maquinaria y Equipo 14,230.95 -3.14
[OTAL DEPRECIACIONES 14,230.95 -3.14
JTROS COSTOS DIRECTOS PRODUCCL -
Seguros 480.32 -0.1(
Servicio de Aparado 55,617.22 . -12.2¢
[OTAL OTROS COSTOS DIRECTOS 56,097.54 -12.3¢
[OTAL MATERIAS PRIMAS 210,558.82 -46.5(
~OSTOS INDIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
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ALSID CIA. LTDA.

ADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
15/04/10
1 de Diciembre de 2014

Pagina

nentacion 89.40 -0.01
FAL MANO DE OBRA DIRECTA 89.40 -0.01
FAL COSTOS INDIRECTOS 89.40 -0.01
I0S COSTOS DISTRIBUIBLES
ste de Inventario
ntenimiento Extintores 40.00 -0.00
rmas - troqueles 6,088.91 -1.34
ministros Disefio 54.46 -0.01
TAL Ajuste de Inventario 6,183.37 -1.36
FAL VARIOS COSTOS DISTRIBUIBLES 6,183.37 -1.36
TAL DIRECTOS DE PRODUCCION
FAL COSTOS PRODUCCION
STOS
5TOS OPERACIONALES
5TOS ADMINISTRATIVOS
5TOS DEL PERSONAL
lario Basico unificado Adm 19,210.21 -4.24
15 Iess Adm 2,333.84 -0.51
ndo de Reserva adm. 1,229.76 -0.27
cimo Tercer Sueldo 1,349.51 -0.29
cimo Cuarto sueldo Adm. 1,548.88 -0.34
caciones 684.68 -0.15
mentaci¢n 151.28 -0.03
iiformes 1,212.54 -0.26
pacitaci¢n 379.91 -0.08
asajos Personal 1,660.36 -0.36
TAL GASTOS DEL PERSONAL 29,760.97 -6.57
STOS MANTENL.Y REPARACION
intenimiento Bodega 18.33 -0.00
intenimiento Equipo de Oficin 42.32 -0.00
intenimiento Equipo de C¢mp. 135.00 -0.02
intenimiento Sistemas 255.00 -0.05
intenimiento 815.03 -0.18
puestos 290.91 -0.06
imhustibles y Lubricantes 65.18 -0.01
_ula de Vehiculos 1,605.33 -0.35
TAL GASTOS MANTENI.Y REPARACION 3,227.10 -0.71
STOS TRANSPORTE
ETES EN COMPRAS 5.00 -0.00
stes en Compras 1,392.74 -0.30
TAL GASTOS TRANSPORTE 1,397.74 -0.30
STOS CON TERCEROS
puestos Fiscales y Municipales 126.00 -0.02
Jpuestos y Multas Municipales 740.68 -0.16
Jltas 170.00 -0.03
istos Judiciales 745.28 -0.16
norarios Profesionales 1,209.00 -0.26
yortes CALTU 550.00 -0.12
ntribuciones Municipales ) 243.53 -0.05
a cargado al gasto 2,239.15 -0.49
RRIENDOS 1,200.00 -0.26
riendo Galp¢n 3,750.00 -0.82
shiculos 639.94 -0.14
imentaci¢n 3.12 -0.00
sspedaje 175.36 -0.03
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‘OTAL GASTOS CON TERCEROS
YTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS
Dep. Equipo de C¢mputo

Dep. Muebles y Enseres

Dep. Equipo de Oficina

Dep. Edificios

Amortizacion Instalacion Planta
Servicios de Imprenta

Utiles de Oficina

Materiales de Computaci¢n
PUBLICIDAD

Publicaciones

Gasto Telef¢nico

Gasto Luz

Gasto Agua

OTROS GASTOS

Utiles Aseo y Limpieza

Al os Florales

Varios

OTROS GASTOS

‘OTAL OTROS GASTOS

‘OTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
5ASTOS VENTAS

5ASTOS DEL PERSONAL

Salario Basico unificado Ventas
Aportes Iess Vtas

Fondo de Reserva vtas.

Decimo Tercer Sueldo Adm
Decimo Cuarto Sueldo Vtas
Alimentaci¢n

Uniformes

Vi ticos y Movilizaci¢n

‘OTAL GASTOS DEL PERSONAL
3ASTO MANTENIMIENTO
Mantenim.Equipo de Oficina

ML _nimiento Equipos de C¢mp.
Mantenimiento Maquinaria
MANTENLY REPARA. VEHICULOS
Mantenimiento

Repuestos

Combustibles y Lubricantes
"OTAL GASTO MANTENIMIENTO
3ASTOS TRANSPORTES FLETES COMP
Flete en Compras ]

Flete - transporte en Ventas
Alimentaci¢n

Hospedaje

Combustibles

‘OTAL GASTOS TRANSPORTES FLETES

3ASTOS CON TERCEROS
SERVICIOS CONTRATADOS
Trabajos Ocasionales
Arriendo Galpon

Arriendo Equipos de Oficina
Seguro por Prestamos

1,853.96
448.00
64.02
1,642.44
6,022.21
2,094.00
984.90
27.15
200.00
45274
3,126.41
8,413.81
78.77
777.16
336.93
20.00
745.87
861.31

7,368.53
895.31
417.43
865.40
582.73
369.11

2,836.76

50.00

8.93
64.65

1,818.36
3,370.07
27.84
72.76

1,474.03
10,390.55
435.25
6.25
6,937.54

40.00
7.00
8,700.00
1,200.00
1,190.40

11,792.06

28,149.68

13,385.27

9,061.11

19,243.62

74,327.55

-2.60

-0.40
-0.09
-0.01
-0.36
=1.33
-0.46
-0.21
-0.00
-0.04
-0.10
-0.69
-1.85
-0.01
-0.17
-0.07
-0.00
-0.16
-0.19
-6.21
16.41

-1.62
-0.19
-0.09
-0.19
-0.12
-0.0¢
-0.62
-0.01
298

-0.0(
-0.0:
-0.8
-0.4
-0.7
-0.0
-0.0
-2.0

-0.3
-2.2
-0.C
-0.C

-4.¢
-0.!
-0.!
212

-0.
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Movilizaci¢n

Vi ticos

alimentaci¢n

Hospedaje

Varios Gastos del Personal
alimentacion

Hospedaje

Combustible y Lubricantes

‘OTAL GASTOS CON TERCEROS
10VILIZ. VIATICOS Y ALIMEN. DEL PE
Atencion a Clientes

‘OTAL MOVILIZ. VIATICOS Y ALIMEN.

Dep . VehOculos

Servicios Imprenta

Utiles de Oficina

Fotocopias y Formularios

Suministros ,repuestos

Pl idad

Muestras

Moldes

Gastos Telefono

Gasto Luz

Gasto Agua

Gastos Varios

Gastos viaje

‘OTAL OTROS GASTOS DE VENTAS
‘OTAL GASTOS VENTAS

‘OTAL GASTOS OPERACIONALES
S5ASTOS FINANCIEROS

3ASTOS BANCARIOS

3ASTOS BANCARIOS

Intereses en Prestamos

Intereses por Mora

Intereses en Sobregiros

Servicios Bancarios

cl. esy Otros Documentos
‘OTAL GASTOS BANCARIOS
‘OTAL GASTOS BANCARIOS
3ASTOS INSTITUCIONES FINANCIER
SASTOS INSTITUCIONES FINANCIER
Intereses en Prestamos

Servicios Varios

‘OTAL GASTOS INSTITUCIONES
“OTAL GASTOS INSTITUCIONES
ITROS GASTOS FINANCIEROS
JTROS GASTOS FINANCIEROS

Otros Intereses Financieros
Impuesto a la salida de divisas
"OTAL OTROS GASTOS FINANCIEROS
‘OTAL OTROS GASTOS FINANCIEROS
“OTAL GASTOS FINANCIEROS
3ASTOS NO DEDUCIBLES

5ASTOS NO DEDUCIBLES

5ASTOS NO DEDUCIBLES

Gastos no Deducibles

44.00
1.00
1,732.85
95.25
14.00
302.88
47.14
18.75

162.72

20,985.88
498.51
1,101.56
38.59
4,605.32
2,613.93
27.43
350.00
1,078.95
3,028.51
27.32
9,613.84
10.25

16,013.43
291.35
114.43
935.46
181.44

11,993.91
5,307.71

138.77
2,238.25

621.18

Pagina
13,393.27
162.72
99,226.08
173,553.63
17,536.11
17,536.11
17,301.62
17,301.62
2,377.02
2,377.02
37,214.75

-0.00
-0.00
-0.38
-0.02
-0.00
-0.06
-0.01
-0.00
-2.95

-0.03
-0.03
-4.63
-0.11
-0.24
-0.00
-1.01
-0.57
-0.00
-0.07
-0.23
-0.66
-0.00
-2.12
-0.00

-21.91
-38.33

-2.6
=1L
-3.8
-3.8

-0.C
_0‘(
-0.¢
-0.!
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5ASTOS IMPORTACIONES NO DEDUCIBLES 655.40 0.14

OTAL GASTOS NO DEDUCIBLES 1,276.58 -0.28
OTAL GASTOS NO DEDUCIBLES 1,276.58 ~ -0.28
OTAL GASTOS NO DEDUCIBLES 1,276.58 -0.28
OTALGASTOS 212,044.96 -46.83
o ) Resultado -23,867.21 52.10

)

4.2.2.1.3 Indices y Analisis financieros
4.2.2.1.3.1 Razbn Corriente

Este indicador basa su formula entre activo corriente y pasivo corriente, teniendo como
resultado que entre mas alto sea el coeficiente, la empresa tiene mayores posibilidades de
cubrir sus deudas adquiridas a corto plazo.

Para el calculo de este indicador se toma como referencia al balance financiero

Desarrollo:

Razon Corriente= Activo Corriente
Pasivo Corriente

Razon Corriente= $710078.21
$519116.90

Razon Corriente= 1.37

Interpretacion:

El resultado del indicador corriente del afio 2014 es de 1.37, el cual significa que

INCALSID Cia. Ltda., cuenta con un excedente del 0.37 centavos de délar, para cancelar
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a sus acreedores a corto plazo, es decir que de cada dolar que debe la empresa dispone de
0.37 centavos de doélar para cancelar dicha deuda, la empresa debe manejar sus deudas

para no verse comprometida en un futuro.

4.2.2.1.3.2 Prueba Acida

Este indicador mide la liquidez de la empresa sin contar con el activo corriente mas
representativo de la totalidad del activo corriente, es decir mide la capacidad de pago por

medio sin contar con el activo que representa un mayor valor.

Desarrollo:
Prueba Acida= Activo Corriente - Activo Realizable
Pasivo Corriente
Prueba Acida= $ 710078.21 — $ 46504.27
$519116.90
Prueba Acida= 1.28

Interpretacion:

El resultado de la prueba acida en el afio 2014 es de 1.28, el cual significa que INCALSID
cuenta con 0.28 centavos de dolar para cancelar a sus acreedores a corto plazo, es decir
que de cada délar que debe la empresa solo dispone de 0.28 centavos de doélar para
cancelar dicha deuda, por consecuente la empresa tiene el valor medio en sus inventarios,

lo cual se deberia transformarlo en disponible, a menor tiempo

4.2.2.1.3.3 Capital de Trabajo

En este indicador permite verificar si la empresa esté en la capacidad de pagar todas sus
deudas, y después de eso seguir realizando las actividades normales de la empresa. Si no
existiere un capital de trabajo la empresa estaria en serias dificultades financieras y no

tendria manera de cumplir obligaciones operativas y gasto generales.
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Desarrollo:

Capital de trabajo= Activo Corriente — Pasivo Corriente
Capital de trabajo= $710078.21 — $519116.90

Capital de trabajo= $190961.31

Interpretacion:

El capital de trabajo que dispone la empresa INCALSID Cia. Ltda. es de 190,961.31
ddlares, el cual identifica que dispone de capital de trabajo para poder seguir realizando
las actividades normales de la empresa cumpliendo con todas las obligaciones pendientes,
por tal razén la empresa puede liquidar sus obligaciones pendientes y poder reactivar sus

actividades con el capital de trabajo restante.
4.2.2.1.3.4 Endeudamiento

Este indicador permite determinar la independencia financiera de la empresa. Cuando el
resultado es elevado indica que la empresa depende mucho de sus acreedores,
disminuyendo su capacidad de endeudamiento, en cambio cuando su indice es bajo
dispone de una mayor capacidad de endeudamiento.

Desarrollo:

Endeudamiento= Pasivo Total

Activo Total
Endeudamiento= $ 654327.70
$ 856475.19
Endeudamiento= 0.76

Interpretacion:
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En la empresa INCALSID Cia. Ltda., en el afio 2014, expresa que de cada ddlar en
activos, los pasivos tienen una participacion de 76%, es decir que existe una aceptable
participacion de los acreedores en la empresa, por consecuente la empresa pertenece a los

socios y no a los acreedores de la empresa.
4.2.2.1.3.5 Concentracion de endeudamiento a corto plazo

Este indicador visualiza que porcentaje de pasivos debe ser asumido a corto plazo, es

decir las deudas que se deben cancelar en menos de un afio.

Concentraciéon de Endeudamiento a corto plazo= Pasivo Corriente
Pasivo Total
Concentracion de Endeudamiento a corto plazo= $519116.90
$ 654327.70
Concentracion de Endeudamiento a corto plazo= 0.79

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., la participacion de los acreedores a corto plazo es
de 79% del pasivo total, es decir que las obligaciones de la empresa mas representativas
se tienen que cumplir es de menos de un afio, es decir la empresa tiene deudas que se debe

cumplir antes de un afio, con esto el capital no permanecerd mas de un afio en la empresa.

En los siguientes indicadores se podra visualizar los escenarios de cumplimiento y
alcance de objetivos, es asi que la empresa identificara el grado de disponibilidad de

efectivo.
4.2.2.1.3.6 Endeudamiento / Ventas

Medida adicional del nivel de endeudamiento que tiene la empresa. Si se compara con los
estandares de la actividad a la que pertenece, indica la proporcionalidad de su nivel de

endeudamiento a su nivel de ventas.
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Desarrollo:

Endeudamiento/Ventas: Pasivo Total

Ventas Netas

Endeudamiento/Ventas: $654327.70

$ 1024292.08
Endeudamiento/Ventas: 0.64
Interpretacion:

En el presente indicador expresa que la empresa INCALSID Cia. Ltda., que el 64% de
las ventas se utilizara para cancelar a sus acreedores la diferencia representara la utilidad,
es decir que la casi la mitad de las ventas pertenece a los acreedores, se debera realizar
un analisis de los endeudamientos, para programacion de pagos o cancelacién total de los

mismos.
4.2.2.1.3.7 Rotacion de Cartera

Este indicador establece el numero de veces que las cuentas por cobrar (clientes) rotan en

el transcurso del afio, con esto refleja el nivel de recuperacién de la cartera de la empresa.

Desarrollo:

Rotacién de Cartera: Ventas Netas

Cuentas por cobrar (clientes)

Rotacién de Cartera: $1024292.08

$ 553305.72

Rotacion de Cartera: 1.85
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Interpretacion:

La rotacion de cartera en la empresa INCALSID Cia. Ltda., es del 1.85% es decir que
del total de ventas se recupera en un 19% de la cartera vencida, por consecuente la
empresa no tiene una recuperacion de cartera el cual ayude aportar mayor liquidez, esto
es perjudicial para la empresa porque tiene que pagar a los acreedores, se tiene que
establecer politicas de cobros, para que sea aporte en la recuperacion de cartera y realizar

flujos de efectivo de manera mensual los cuales permitan establecer parametros
Rentabilidad

Este indicador analizara el crecimiento de la empresa INCALSID Cia. Ltda., y asi se crea

un analisis econdmico para proyecciones financieras y de crecimiento.
4.2.2.1.3.8 Margen Bruto de Utilidad

Este indicador refleja la capacidad de la empresa en la generacién de utilidades antes de
los Gastos Operativos. Al comparar con datos financieros de la actividad de la empresa,

puede reflejar compras o gastos laborares en exceso.

Desarrollo:
Margen Bruto de Utilidad= Utilidad Bruta
Ventas netas
Margen Bruto de Utilidad= $ 452743.76
$1024292.08
Margen Bruto de Utilidad= 0.44

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., tiene un margen bruto de utilidad del 44%, es decir
que la empresa no depende de otros ingresos para generar utilidad, por tal motivo la
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empresa deberia invertir su utilidad en nuevas lineas de crecimiento, ademas la empresa
dispone de utilidad considerando el pago impuestos y la participacion de los trabajadores

puede obtener una utilidad aceptable.

4.2.2.1.3.9 Margen Operacional

La utilidad operacional esta influenciada no solo por el costo de las ventas, sino también
por los gastos operaciones de administracion y ventas. Los gastos financieros no deben
considerarse como gastos operacionales, puesto que tedricamente no son absolutamente

necesarios para que la empresa pueda operar.

Desarrollo:

Margen Operacional= Utilidad Operacional
Ventas Netas

Margen Operacional= $62.358,54
$1024292.08

Margen Operacional= 0.06

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., la utilidad operacional es del 6%, es decir que la
empresa cuenta con una utilidad baja para asumir los gastos financieros, se debe realizar
un analisis de gastos, un presupuesto de gasto que interfieren en la produccion del

calzado, para contribuir a la utilidad de la empresa.

4.2.2.1.3.10 Rentabilidad sobre el Activo

Este indicador demuestra la capacidad del activo para producir utilidad,
independientemente de la forma que fue adquirido, ya sea financiado o por medio del

patrimonio.
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Desarrollo:
Rentabilidad sobre el Activo=  Utilidad Neta
Activo Total
Rentabilidad sobre el Activo=  $23867.21
$ 856475.19
Rentabilidad sobre el Activo= 0.0278
Interpretacion:

Este indicador representa el 2.78% en la empresa INCALSID Cia. Ltda., del afio 2014, es
decir que los activos estan generando 2.78 ddlares por cada dolar que genera la utilidad,
es decir los activos de la empresa contribuyen a generar utilidad, pero hay que tener en
consideracién gque la empresa se dedica a la produccion de sus productos, por tal motivo

la empresa no se utiliza al 100% la mayoria activos fijos.
4.2.2.1.3.11 Rentabilidad sobre el Patrimonio

Este indicador muestra la rentabilidad de la inversion de los socios.

Desarrollo:
Rentabilidad sobre el Patrimonio= Utilidad Neta
Patrimonio
Rentabilidad sobre el Patrimonio= $ 23867.21
$202147.49
Rentabilidad sobre el Patrimonio= 0.1180

Interpretacion:
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En la empresa INCALSID Cia. Ltda., tiene una rentabilidad sobre el patrimonio del
11.80%, es decir que la empresa ha tenido una tendencia de crecimiento media baja. Esto
probablemente es originado por el incremento de las valorizaciones de la empresa, por lo
tanto la empresa no tiene que realizar préstamos con instituciones financieras, para

continuar con sus actividades.
4.2.2.1.3.12 Analisis crecimiento
Crecimiento

A continuacion se presenta el analisis de crecimiento en ventas, a partir del afio 2011, los

montos presentados corresponden a las ventas reales que se ha tenido.

Grafico 26: Analisis de ventas 2011-2014

CRECIMIENTO DE VENTAS

@ $2.000000,00 —
g $ 1.000.000,00 ‘KT—I -
3 $0,00 \i ii II L
o \]
& 2011 5012
s 2013 7014
2011 2012 2013 2014

k4 VENTAS | $721.634,25 $700.615,78 $778.461,98 $1.024.292,08

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado por: Mariana Carrasco

En la figura anterior podemos visualizar el crecimiento en ventas que ha tenido laempresa
INCALSID Cia. Ltda., desde el afio 2011 hasta el afio 2014, lo cual da a notar que se ha

crecido en un 24% en el altimo periodo.
4.2.2.1.4 Proyeccién de Ventas

En el grafico que se presenta a continuacion es la proyeccion de ventas hasta el afio 2015.
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Graéfico 27: Proyeccion de Ventas

PROYECCION DE VENTAS
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2015
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4 VENTAS ' §$721.634,25 $700.615,78 $778.461,98 $1.024.292,0 $ 1.331.579,7

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado por: Mariana Carrasco

En la figura anterior podemos observar las ventas realizadas en el afio 2014
manteniéndose cerca de lo presupuestado, la proyeccion del siguiente afio se realiz6 en
base al andlisis de las ventas mensuales (minimos y méaximos) y al crecimiento del

consumo del producto ecuatoriano.

4.2.2.2 Perspectiva del Cliente

Lo primero que INCALSID Cia. Ltda. Ha de realizar es saber a quién puede ofrecer sus
productos o servicios, para ello se realizan estudios de nichos de mercado y segmentacion,
el principal objetivo es identificar y seleccionar el grupo de clientes al cual le
propondremos nuestros productos, es decir le haremos nuestra propuesta de valor.

En el siguiente analisis se evaluara el nivel de confianza, el concepto que manejan de la
calidad de la empresa, la aceptacién de las promociones brindadas, las visitas que el
personal de ventas las realiza, aumentar el grado de satisfaccion, utilizando los siguientes

indicadores:

Cuadro (objetivos, criterios, metas, iniciativas)
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Tabla 21. Perspectiva de clientes

Clientes
visitados

Clientes
Visitados A /
Total clientes

por rutas A

Este indicador
se expresa en
porcentajes

Cobertura de los
clientes de la
empresa

Restructurar zona de
ventas

Ventas
promedio por
cliente al mes

Ventas por
rutas al mes /
Total clientes

Este indicador
se expresa en
porcentajes

Determinar si las
rutas de los
vendedores son

Monitorear el
crecimiento de
las ventas

enlaruta globales cubiertas

Clientes
nuevos al
mes / Total
clientes
actuales
Clientes
atendidos/
Total de
clientes

Este indicador
se expresa en
porcentajes

Clientes
nuevos al
mes

Crecimiento de
clientes

Analisis de apertura
de clientes

Este indicador
se expresa en
porcentajes

Cubrir todas las
zonas de ventas

Establecer rutas por
vendedor

Atencion al
cliente

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mariana Carrasco

4.2.2.2.1 Andlisis indicadores claves para maximizar ingresos

En servicio al cliente los indicadores le deben permitir a la empresa aumentar la
satisfaccion, mejorar la imagen de marca, facilitar la eficacia en la gestién de los

vendedores y mejorar la eficacia del mercadeo.

En la empresa INCALSID Cia. Ltda. no se ha realizado con anterioridad indicadores de
gestién, por tal motivo los resultados expresados en este trabajo de investigacion se

utilizara como pardmetros en analisis futuros de la empresa.
4.2.2.2.1.1 Clientes visitados

Con este indicador se podra identificar a cuantos clientes fueron visitados del total de los
clientes, segregando las rutas por cada vendedor, los totales generales se obtendra
diferenciando a cada uno de los clientes por el vendedor que es atendido, ademas este

indicador permite establecer rutas de ventas.
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Desarrollo:

Clientes Visitados= Clientes Visitados

Total clientes

Clientes Visitados= 770
1570
Clientes Visitados= 0.49

Interpretacion:

En el siguiente indicador demuestra que los vendedores de INCALSID Cia. Ltda., visitan
un 49% del total de los clientes, el cual no cubre ni la mitad de los clientes existentes, es
decir el personal de ventas requiere dos 0 mas vendedores que ayuden a cubrir las zonas
de ventas, la empresa debe realizar un analisis del cumplimiento del vendedor, a su vez

la correcta distribucion de zonas de venta y la captacion de clientes potenciales.
4.2.2.2.1.2 Ventas promedio por cliente al mes

Este indicador permitira monitorear el crecimiento de las ventas globales de la empresa,
ademas sera una herramienta Gtil de evaluacién para el vendedor, ademas ayudar a

establecer alternativas de ventas.

Desarrollo:
Ventas promedio por cliente al mes= Ventas al mes
Total clientes
Ventas promedio por cliente al mes= 350
1570
Ventas promedio por cliente al mes= 0.23
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Interpretacion:

En este indicar la empresa INCALSID CIA. LTDA. del total de clientes, visitan el 23%
es decir que no abastecen a todos los clientes, de aqui se puede determinar si necesitan
aumentar vendedores para cubrir la zona 0 no se esta evaluando el desempefio del
trabajador, capacitdndoles con mejores técnicas de venta y valorando las necesidades de

cada rutas que se establezca.
4.2.2.2.1.3 Clientes nuevos al mes

En este indicador permite determinar el crecimiento de clientes en el mercado. Aumentar
el numero de visitas, de llamadas al cliente o de impactos publicitarios no es suficiente
para mantenerse en el mercado. Hay que ser creativos para captar clientes de forma

rentable.
Desarrollo:
Clientes nuevos al mes= Clientes nuevos al mes
Total clientes actuales
Clientes nuevos al mes= 58
1570
Clientes nuevos al mes= 0.04

Interpretacion:

En la empresa INCALSID CIA. LTDA. El siguiente indicador expresa que se aumenta
de clientes en 4%, es decir que no se reportan apertura de clientes considerables, por lo
tanto se deberia incentivar al personal de ventas por la apertura de nuevos clientes, ademas
un estudio de mercado para analizar la factibilidad, el crecimiento de la venta de calzado
a nivel nacional e internacional, incrementando las zonas de ventas no exploradas, para

definir vendedores especificos en cada sector del pais.
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4.2.2.2.1.4 Atencidn al cliente

Con este indicador se evaluara los clientes que fueron programados visitar frente a los
clientes realmente atendidos, esto mostrara la eficiencia de la fuerza de ventas, la gestion
que realizan el jefe de ventas y sus vendedores, ademas permitira realizar una evaluacion
de los vendedores, este indicador nos permitird establecer cuantos clientes es posible

atender por cada mes.

Desarrollo:
Atencion al cliente= Clientes Atendidos
Total clientes
Atencion al cliente = 770
1570
Atencion al cliente = 0.49

Interpretacion:

En la empresa INCALSID CIA. LTDA. el siguiente indicador expresa que del total de
clientes se atiende a un 49%, es decir que no se atiende a la totalidad de clientes, por
consecuente la empresa tiene que aumentar el personal de ventas para cubrir todas las
zonas del pais, esto se origina a la falta de direccidn y control por parte del jefe de ventas,
realizando auditorias sorpresivas en las cuales se pueda verificar la calidad y el

cumplimiento de los sefiores vendedores.

88



4.2.2.2.2 Ventas a Nivel Nacional

Tabla 22. Ventas

CUIDAD

MONTO DE VENTAS
ANUAL

PORCENTAIJE

AMBATO

$95.873,74

9,36%

LATACUNGA

$12.291,50

1,20%

RIOBAMBA

$51.214,60

5,00%

IBARRA

$39.947,39

3,90%

OTAVALO

$28.680,18

2,80%

TULCAN

$37.898,81

3,70%

CUENCA

$81.943,37

8,00%

LOJA

$19.461,55

1,90%

MACHALA

$30.728,76

3,00%

ESMERALDAS

$17.412,97

1,70%

MANTA

$20.485,84

2,00%

PORTOVIEJO

$22.944,14

2,24%

QUEVEDO

$89.113,41

8,70%

SANTO DOMINGO

$10.242,92

1,00%

GUAYAQUIL

$122.915,05

12,00%

QUITO

$338.016,39

33,00%

EL ORIENTE

$5.121,46

0,50%

TOTAL

$1.024.292,08
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A continuacidn el grafico donde se observa claramente la distribucion de ventas anual a cada una de las provincias que la empresa INCALSID
Cia Ltda realiza sus entregas:

Graéfico 28: Porcentaje de Ventas anuales

PORCENTAIJE VENTAS ANUALES

EL ORIENTE
1% LATACUNGA
1%
RIOBAMBA
5%
IBARRA
4%
OTAVALO
. 3%
TULCAN
4%
\/ LOJA
GUAYAQUIL 2%
12% MACHALA
3%
ESMERALDAS
M;;(I’;TA 504
SANTO DOMINGO PORTOVIEJO N

1% 2%

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mariana Carrasco

90



En la figura presentada se puede observar que el crecimiento en ventas en la ciudad de
Quito es mas representativo que las otras, ha crecido en un 33% debido a su gran acogida

en la capital.

Ademéas podemos determinar que las zona que comprende el norte del pais, en el afio
2014 tuvo una excelente aceptacion en el mercado, la empresa a cubierto las ciudades de
Ibarra, Tulcan y Otavalo pero debido a la falta de control en el departamento de ventas se
ha descuidado la zona y no permite crecer en el mercado por lo cual se debera poner mas

énfasis en dichas ciudades.

En la ciudad de Cuenca y Machala se puede observar que tiene mucha acogida del

calzado, la zona que no ha tenido un adecuado control es la zona de Loja.

En el mercado de la Costa Ecuatoriana se puede ver que existe gran aprobacion en el
calzado se ha cubierto ciudad de Santo Domingo, Portoviejo, Guayaquil, Esmeraldas,
Manta, Quevedo por lo que las otras ciudades necesitan de un control para mejorar las

ventas, aumentando los clientes en dichas zonas.

En la region del Oriente se ha vendido en valores bajos debido a que las zonas no fueron

trabajadas de una manera adecuada por falta de personal en ventas.

4.2.2.2.3 Propuestas de Estrategias

La lealtad de los clientes se mantiene ofreciendo productos con calidad y disefios variados
,casi exclusivos; debido a que gran parte de estos articulos son sobre medidas, el cliente
satisfecho siempre busca nuevamente INCALSID Cia. Ltda. para obtener de uno o varios
productos que en el mercado convencional no puede adquirir, por lo anterior se
implementa una matriz de segmentacion de clientes como herramienta, la cual permite
consolidar e identificar los clientes, el promedio y frecuencia de pares comprados ; esta
herramienta ademas permite identificar cuales son los clientes actuales, potenciales y los

que se han perdido.
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Al analizar la Interaccion de los cambios que se realizan en los procesos de negocios y

las posibilidades actuales del entorno organizacional se orienta la estrategia hacia el

cliente, para lograr:

YV V V VY YV V VYV V

vV Vv

Incrementar el personal de ventas, para las nuevas zonas a trabajar.

Mejorar el control de las rutas a los vendedores.

Capacitacion al personal en los productos que la empresa ofrece.

Exigir a los vendedores la entrega de los requerimientos de mercado para mejorar
nuestras compras.

Mayor soporte por parte de cobranzas para solucionar los problemas de la cartera.
Entrega de bonos a los vendedores por llegar a los montos establecidos.

Mejorar los despachos por parte de bodega.

Catalogar a los clientes de acuerdo al volumen de ventas, y establecer porcentajes
de descuento para cada categoria.

Incrementar un plan anual de Marketing y publicidad

Desarrollar un plan para reducir stock de mercaderia pasiva

Retener y adquirir nuevos clientes por medio de la difusion del elemento
diferenciador que ofrece INCALSID Cia. Ltda. en su producto y servicio.
Responder y reaccionar en tiempo real a las necesidades, inquietudes, problemas,
quejas y oportunidades a través de todos los puntos de contacto.

Seleccionar, desarrollar e integrar las herramientas e infraestructura tecnolégica
para capturar la informacion relevante sobre el comportamiento, las actitudes y
expectativas del cliente.

Basado en las necesidades del cliente y los objetivos corporativos se provee apoyo
necesario para que el personal de la fuerza de ventas interactué con el cliente, y
pueda ejecutar sin demoras los procesos, programas e iniciativas planteados.
Elaboracion de soportes publicitarios y que estan ubicados en las paradas de
autobus y en las plazas y vias mas transitadas de las ciudades. Debido al gran
impacto visual, conseguiremos captar la atencion del publico objetivo debido a la
ubicacion estratégica, ademas de ello este tipo de publicidad exterior el soporte y
mantenimiento es econdmico y reportan bastantes beneficios.

Publicidad on line esta técnica podremos dar a conocer, recordar y acercar el

producto al consumidor sin la utilizacion de medios masivos (TV, radio, revistas,
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etc.). Los beneficios de esta técnica son; optimizar recursos, su implementacion
es de bajo costo, tiene mayor recordacion.

Se promocionara la marca por medio de redes sociales mas importantes en la
actualidad, entre ellas son Facebook y Twitter. La contratacion de este tipo de
publicidad no tiene ningin costo por lo que debemos sacar provecho y
beneficiarnos de este medio. Pero tomaremos en cuenta el rubro necesario para la

implementacién y uso del mismo.

4.2.2.2.4 Mejoradas politicas de Venta

>

A\ 4

Decisiones sobre el producto y precio: Este aspecto se refiere al disefio del
producto que satisfara las necesidades del grupo de consumidores del producto.
Distribucion: Es necesario establecer las bases para que el producto pueda llegar
del fabricante al consumidor, por esta razon esta area se encarga del procedo de
distribucion.

Promocidn: se encarga de dar a conocer el producto al consumidor.

Venta: En esta fase se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores.
Postventa Lo importante no es vender una vez, sino permanecer en el mercado,
en este punto se analiza nuevamente el mercado con fines de retroalimentacion.
Costos y Presupuestos de Ventas: Para controlar los gastos y planear la ganancia.
Estudio de mercado: El conocimiento de los mercados, las preferencias del
consumidor, sus habitos de compra y su aceptacion del producto o servicio es

fundamental para una buena administracion de ventas.

4.2.2.3 Perspectiva de Procesos Internos

Para la empresa INCALSID Cia. Ltda., esta perspectiva se enfocard las actividades

operativas que permiten una atencién adecuada a los clientes, este indicador relacionara

entre algunos departamentos.

A continuacién se desarrolla los indicadores tomando como referencia el departamento

de bodega.

Cuadro (objetivos, criterios, metas, iniciativas)

Tabla 23. Perspectiva de Procesos Internos
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Perspectiva de Procesos Internos

Despachos | Esteindicadorse | Despacho de
Eficienciade | realizados/ expresa en mercaderiaa | Revision de despachos
los despachos | Total pedidos porcentajes los clientes enviados
Rotacion de |Ventas brutas /| Esteindicador se | Capacidad de | Revision de ventas vs
Inventario Inventario | expresa en veces ventas compras
Ventas
Rotacionde | /Cuentaspor | Esteindicadorse | Recuperacion | Revisarla carteravs
cartera: cobrar expresaenveces | decartera ventas
(cuentas por Recuperacion
Periodo medio | cobrar * 365) /| Este indicador se | decarteraen | Revisar politicas de
de cobranza Ventas expresa en dias | dias por factura credito

4.2.2.3.1Anélisis de indicadores

4.2.2.3.1.1 Eficiencia de los despachos

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.

Elaborado por: Mariana Carrasco

En este indicador se analizara la rapidez con la que se despacha la mercaderia a los

clientes, se hara referencia al Gltimo trimestre de ventas de la empresa.

Eficiencia de los despachos= Despachos realizados

Total pedidos

Eficiencia de los despachos= 3310
4275
Eficiencia de los despachos= 0.77
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Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., despacha la mercaderia a los clientes un 77% del
total de pedidos, es decir que un 23% no se les despacha, la cuarta parte de los clientes
no se les despacha mercaderia lo cual origina desconfianza por parte del cliente hacia la
empresa, se debe establecer politicas y procedimientos en bodega.

4.2.2.3.1.2 Rotacion de Inventario

Este indicador esta relacionado directamente con el departamento de ventas, en el cual se

analiza la capacidad de ventas y compras realizadas por la empresa INCALSID Cia. Ltda.

Analisis de Cuadros de Rotacion de Inventario:

Rotacion de Inventario= Ventas Brutas
Inventario
Rotacion de Inventario= $ 1024292.08
$ 46504.27
Rotacion de Inventario= 22.03

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., tiene una rotacion de inventario de 22.03 veces en
el 2014, el cual indica que dispone de unas produccién continua, esto beneficia para
disponer siempre un stock adecuado de inventario adecuado para la venta, es
recomendable realizar un cuadro de proyecciones de ventas, para asi utilizar al 100% la

maquinaria de la empresa.

4.2.2.3.1.3 Rotacién de Cartera

En este indicador muestra el nimero de veces que las cuentas por cobrar giran, demuestra
la capacidad de recuperar cartera por parte de los vendedores, o del departamento de

cobros si se encuentra parcial o totalmente vencida.
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Desarrollo:

Rotacion de cartera= Ventas

Cuentas por cobrar

Rotacion de cartera= $ 1024292.08
$ 553305.72
Rotacion de cartera= 1.85

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., la rotacién de cartera es del 1.85 veces, es decir
que la cartera gira aproximadamente 2 veces de la totalidad de ventas, es decir no tiene

un flujo correcto de recuperacion de cartera.
4.2.2.3.1.4 Periodo medio de cobranza

Este indicador permite el grado de liquidez (en dias) de las cuentas por cobrar (clientes)
el cual refleja el bueno funcionamiento de la empresa en obtener liquidez en valores

recaudados.

En el presente indicador hay que tomar en cuenta que la politica de crédito en ventas es
de 30 - 60 y 90 dias.

Desarrollo:

Periodo medio de cobranza= (cuentas por cobrar * 365)
Ventas

Periodo medio de cobranza= ($ 553305.72 * 365)
$1024292.08

Periodo medio de cobranza= 197.17
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Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., tiene un promedio medio de cobranzas de 197 dias
aproximadamente, es decir que tarda en cobrar 197 dias las facturas de venta, se
recomienda tener cobradores externos para los cobros, el desfase de los cobros en la

empresa se origina porque los vendedores son los encargados de realizar los cobros.
4.2.2.3.2 Cadena de Valor

La cadena de valor es una manera de identificar las actividades individuales que
desempefian, sus estrategias para implementar la estrategia y la economia fundamentales

para la realizacion de actividades.

Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempefian para disefiar, producir,

Ilevar al mercado, entregar y dar apoyo a sus productos ofertados.

En la empresa INCALSID Cia. Ltda. Presenta su cadena de valor a continuacion:

Grafico 29: Cadena de Valor

DISENO Y
DESARROLLO
DEL PRODUCTO

CLIENTE

VENTAS DQUISICIONES VENTAS
COMPRAS

Investigacion Recepcion Planificar compras Planificar Despacho
Desarrollo muestras Seleccion proveedor | produceion. Confirmacion
Disefio patrones Asignacion Analisis cotizaciones | Procesos: Postventa
Elaboracion muestras | Precios Valoracion Corte Cobranza
Aprobacion Lanzamiento cotizaciones Aparado
Elaboracion fichas publico coleccion | Negociacion Montaje
técnicas y consumo Entrega muestras | Adquisicion Terminado
Ingreso de patrones vendedores Control de materia | Empacado y
sistema TESEO Preventa-Venta prima y materiales embalaje

Recepcion de

pedidos

Informar a

adquisiciones y

produccion

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.

Elaborado por: Mariana Carrasco
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Para una mayor comprension de los procesos de INCALSID Cia. Ltda., se procede a

realizar una cadena de procesos, para asi contribuir al mejor entendimiento de los

procedimientos a realizar, a cada uno de los integrantes de la empresa ya sea interno o

externo.
Grafico 30;: Cadena de Procesos
CONTROL DE CALIDAD || PLANEACION ESTRATEGICA || REVISION GERENCIAL
C I ' 1
DISENO Y DESARROLLO DEL PRODUCTO C
L - Investigacion | | Disefio Elab. | Aprobacion || Elab. Ingreso
Mercado i Patrones | Muestras Disefios Fichas Patrones L
I VENTAS :
*| | Recepeid Asignacio
E ecepeion |, mg_nacmn | | Preventa |4 Venta || Postventa |, Cobranza >
muestras precios E
ADQUISICIONES
N iy i
| Seleccion |} Andlisis || Valoracion |, Negociacion |,| Compra || Control N
proveedor cotizaciones | | cotizaciones M.P
T PRODUCCION .
+ Corte Ly Aparado | Montaje || Terminado {-» Empacado y embalaje
E
ry 'y /Y E
GERENCIA RECURSOS FINANZAS PUBLICIDAD SECRETARIA
HUMANOS

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.

Elaborado por: Mariana Carrasco
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4.2.2.4 Perspectiva Aprendizaje y Desarrollo

En la siguiente perspectiva de Aprendizaje y desarrollo de la empresa INCALSID Cia.

Ltda., se propondra indicadores que permitan medir el desempefio del desempefio del

Talento Humano los cuales presenta a continuacion:

Cuadro (objetivos, criterios, metas, iniciativas)

Tabla 24. Perspectiva de Aprendizaje y Desarrollo

Nivel Formacion
Académica del

Perspectiva Aprendisaje y Desarrollo

Trabajadores con
estudio superior /

Este indicador
se expresa en

Nivel academico de

Capacitar alos

Inconformidad

empleados

se expresa en
porcentajes

de trabajo

i i los empleados empleados

personal Total trabajadores | porcentajes

Empleados que la | Este indicador Capacitacion e
Nivel de P a Fidelidad de los P .

i conocen/Total de | se expresaen Informacion de la
Compromiso i Empleados
empleados porcentajes empresa
Este indicador Mejoracion de

Nivel de Renuncias/ Total de Mejorar el ambiente )

salarios, estabilidad
laboral

Nivel de aplicacidon
de politicas

Politicas aplicadas/
Politicas
establecidas

Este indicador
se expresa en
porcentajes

Cumplimiento de
politicas establecidas

Realizar y entregar
manual de politicas

Numero actual de

Este indicador

Relacion entre los Establecer Obtener crédito en
provedores/ Total | se expresa en .
proveedores i proveedores fijos las compras
de proveedores porcentajes
L Gasto Este indicador
Eficiencia l . . Presupuesto de
o Administrativo/ | se expresaen Reducir gastos
Administrativa i gastos
Ventas totales porcentajes
Este indicador Capacitar a
Inconformidad del Devoluciones/ . . P
. se expresa en [Reducir devoluciones| facturadoresy
Cliente Ventas totales i
porcentajes bodega
Trabajadores mas | Este indicador | Empleados con Establecer
Afios de servicio | deunafio/ Total | seexpresaen fidelidad a la parametros de
trabajadores porcentajes empresa incentivos

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.

Elaborado por: Mariana Carrasco
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4.2.2.4.1 Analisis de indicadores

4.2.2.4.1.1 Nivel Formacion Académica del personal

Este indicador se refiere al porcentaje de trabajadores que tienen un nivel de educacion
de caréacter superior, ya que tener un grupo de talento humano con formacion académica

les resulta mas facil enfrentar los problemas que presentan en el mercado.

Desarrollo:
Nivel de formacion Académica del personal= Empleados con estudio superior
Total Empleados
Nivel de formacion Académica del personal= 22
47
Nivel de formacion Académica del personal= 0.47

Interpretacion

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., el 47% del total del personal tienen estudio
superior, el cual nos indica que el 53% no lo tiene, es decir mas de la mitad del personal
no tiene estudios universitarios, se debe realizar un convenio con instituciones educativas

a distancia para que puedan adquirir los empleados y asi tecnificar a cada uno de ellos.

4.2.2.4.1.2 Nivel de Compromiso

Este indicador mide el conocimiento de la Visidn, Mision, y objetivos de la empresa,

para asi ver si el empleado sabe a donde quiere llegar y como lo va hacer.

Nivel de compromiso= Empleados que la conocen

Total Empleados

Nivel de compromiso= 33

47
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Nivel de compromiso= 0.70
Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., el 70% del total de los empleados conocen la
Mision, Vision de la empresa, en cambio el 30% no la conocen por tal razon, ese
porcentaje no tiene compromiso hacia a la empresa, por consecuente se debe realizar

medios comunicativos para informar y asi cumplir los objetivos de la empresa.
4.2.2.4.1.3 Nivel de Inconformidad

Este Indicador se refiere a los trabajadores que prefieren desempefiar actividades en
otras empresas que en la empresa INCALSID Cia. Ltda.

Desarrollo:
Nivel de Inconformidad= Renuncias
Total Empleados
Nivel de Inconformidad= 16
47
Nivel de Inconformidad= 0.34

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., la inconformidad de los empleados es 34% de los
empleados que han laborado en la empresa han renunciado, el resultado es aceptable, el
66% han permanecido en la empresa, por lo tanto la empresa debe generar estabilidad

laboral mejorando el ambiente de trabajo.
4.2.2.4.1.4 Nivel de aplicacion de politicas

Este indicador mide el grado de cumplimiento de los empleados hacia la empresa, si el

empleado se encuentra bajo las politicas de la empresa.

Desarrollo:
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Nivel de aplicacion de politicas= Politicas aplicadas

Politicas establecidas

Nivel de aplicacion de politicas= 46
70
Nivel de aplicacion de politicas= 0.66

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., el nivel de cumplimiento de las politicas
establecidas en la empresa es de un 66%, la diferencia corresponde el 34% que no acatan
todas las politicas establecidas, por lo tanto se debe aplicar més control para el

cumplimiento.
4.2.2.4.1.5 Relacién entre los Proveedores

Este indicador hace referencia a la relacion que existe con todos los proveedores de la

empresa, para medir la continuidad de trabajar con los proveedores existentes.

Desarrollo:
Relacion entre los proveedores= Numero actual de proveedores
Total de proveedores
Relacién entre los proveedores= 31
56
Relacién entre los proveedores= 0.55

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., se trabaja con un 55% del total de los proveedores,
el 45% restante son proveedores que ya no se les ha vuelto a comprar, es decir no existe

continuidad de compra a los proveedores en los cuales se buscaria mayores descuentos
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por montos de compras, 0 mayores plazos de pagos, se debe realizar un cronograma de
compras para poder trabajar con todos los proveedores, y buscar mejores lineas de

crédito.
4.2.2.4.1.6 Eficiencia Administrativa

Este indicador mide la eficiencia en el control de gastos, para determinar el correcto uso

de los recursos econémicos.

Desarrollo:

Eficiencia Administrativa= Gastos Administrativos
Ventas Totales

Eficiencia Administrativa= $ 74327.55
$1024292.08

Eficiencia Administrativa= 0.07

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., se gasta un 7% del total de las ventas, el porcentaje
recomendable es gastar un 10% del total de ventas, es decir que la empresa se encuentra
en un aceptable gasto administrativo, a pesar de ello, se debe aplicar un presupuesto de
gastos para limitar los gastos, y asi contribuir con el aumento de la utilidad empresarial.

4.2.2.4.1.7 Inconformidad del cliente

Este indicador mide la conformidad del cliente al momento de entregarle la mercaderia

adquirida.
Desarrollo:

Eficiencia Administrativa= Devoluciones

Ventas Totales
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Eficiencia Administrativa= $116302.09

$1024292.08
Eficiencia Administrativa= 0.11
Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., los clientes, de las ventas totales realizan
devoluciones de un 11%, es un porcentaje medio — alto, el cual reduce la utilidad de la
empresa, por lo tanto se deberia crear politicas de devolucion de mercaderia, ademas se

debe realizar un analisis de los motivos de devolucion.
4.2.2.4.1.8 Anos de Servicio

Este indicador se refiere a la permanencia de los empleados en la empresa, la estabilidad

laboral que la empresa brinda a sus empleados, y su grado de fidelidad.

Desarrollo:
Afos de servicio= Trabajadores mas de un afio
Total trabajadores
Afos de servicio= 31
47
Afios de servicio= 0.66

Interpretacion:

En la empresa INCALSID Cia. Ltda., los empleados que tienen méas de un afio es el 66%,
es decir que la empresa dispone de estabilidad laboral, el 34% de los empleados
abandonan la empresa en menos de un afo, se deberia elaborar un programa de incentivos
por cumplimientos de objetivos, para mantener al personal, y asi no generar gastos de
contratacion, liquidacion, capacitacion (personal nuevo)e induccion.
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4.2.2.4.2 Propuesta de Politicas
4.2.2.4.2.1 Propuesta de Politicas Administrativas

La administracion de la empresa est4 encargada de la adquisicion y el uso de los fondos
econdmicos, con el objeto de maximizar el valor de la empresa. Es responsable de la
ejecucion del presupuesto. Tiene a su cargo el area de Contabilidad como herramienta
fundamental para emitir estados financieros de acuerdo a los principios, normas y
disposiciones propias de cada gobierno, su funcion es informar de la situacion
contable/financiera de la empresa y contribuir con la oportuna toma de decisiones. Esta

area lleva a cabo los siguientes procesos:

» Planeacion para el control de las operaciones en la empresa INCALSID Cia. Ltda.

» Informacién e interpretacion de los resultados de operaciones y de situacion
financiera aplicando los presentes indicadores propuestos en el presente cuadro
de mando integral

» Evaluacién y deliberacion de cada una de las estrategias que tendré la empresa en
los siguientes meses.

» Detalle de impuestos e informes emitidos por contabilidad.

» Informes financieros a dependencias gubernamentales que requieran la
informacion sefialada. Coordinacion de la auditoria externa cuando sea necesario.

» Proteccion de los activos de la empresa.

> Evaluacion del entorno econémico.
4.2.2.4.2.2 Propuesta de Politicas de Produccion

Las presentes politicas serdn un conjunto de operaciones que sirven para mejorar e
incrementar la utilidad o el valor de los bienes fabricados por la empresa INCALSID Cia.
Ltda. En esta &rea los insumos se transforman en los productos que se van a comercializar.

Esta area lleva a cabo los siguientes procesos:

» Ingenieria del Producto: Esta funcién comprendera el disefio del calzado que se
desea comercializar, tomando en cuenta todas las especificaciones requeridas por
los clientes.

» Planeacion y Control de la Produccion: Es responsabilidad basica de este

departamento establecer los estandares necesarios para respetar las
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especificaciones requeridas en cuanto a calidad, lotes de produccion, stocks
(minimos y méximos de materiales en almacén), etc. Ademas debera realizar los
informes referentes a los avances de la produccion como una medida necesaria
para garantizar que se esta cumpliendo con la programacion fijada.

» Abastecimiento: El abastecimiento de materiales, depende de un adecuado
trafico de mercancias, embarques oportunos, un excelente control de inventarios,
y verificar que las compras locales e internacionales que se realicen sean las méas
apropiadas.

» Control de Calidad: Es la resultante total de las caracteristicas del producto y/o
servicio en cuanto a mercadotecnia, ingenieria, fabricacion y mantenimiento se
refiere, por medio de las cuales el producto o servicio en uso es satisfactorio para
las expectativas del cliente; tomando en cuenta las normas y especificaciones
requeridas, realizando las pruebas pertinentes para verificar que el producto
cumpla con lo deseado

» Fabricacion: Es el proceso de transformacion necesario para la obtencion de un

bien o servicio.
4.2.2.4.2.3 Propuesta de Politicas de Recursos Humanos

El area de Recursos Humanos tiene como objetivos, planificar, organizar y dirigir los
aspectos relacionados con el personal que labora dentro de la empresa, tanto a los obreros
como a los empleados; mantener el registro e informacién del personal, administrar el
pago de las remuneraciones, sancionar a los trabajadores, todo de acuerdo al
cumplimiento de las normas legales; asi mismo se encarga de determinar las necesidades
laborales de la empresa, desempefiando el proceso de reclutar, seleccionar, contratar,
capacitar y promover al personal. Esta area lleva a cabo los siguientes procesos:

» Contratacion y empleo: se realizara el reclutamiento y seleccion de personal de
la empresa INCALSID Cia. Ltda.

» Capacitacion y desarrollo: Accion que consistira en, entrenar y capacitar a todo
el personal, ya sea de nuevo ingreso, 0 no, con el objeto de incrementar el
desarrollo personal.

» Sueldos y Salarios: se realizara una justa asignacion de sueldos, es necesario

elaborar un analisis y evaluacion de puestos.
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» Relaciones laborales: Su objetivo serda mantener una buena relacion de trabajo y
disciplina. Por otra parte, la comunicacion es de vital importancia para toda
organizacion, ya que por medio de esta se puede mantener una adecuada relacion
de trabajo.

» Higiene y Seguridad Industrial: Consistira en llevar un registro de las causas
que originan principalmente el ausentismo y los accidentes de trabajo, asi como
de proporcionar a sus empleados los servicios médicos necesarios, y las medidas
de higiene y seguridad requeridas para el buen desempefio de sus labores.

» Planeacion de Recursos Humanos: La planeacion de los recursos humanos
consistira en realizar periédicamente una auditoria de los mismos para ver si estan
desempefiando satisfactoriamente sus labores, pudiendo rotar a los que considere

inapropiados para dicho puesto.
4.2.2.4.3 Vinculacién de Cuadro de Mando Integral
4.2.2.4.3.1 Relacion causa efecto

En relacion causa y efecto que se desarrolla esta formada con lo propuesto en la cadena
de valor, de, procesos que realiza en las actividades diarias que realiza la empresa
INCALSID Cia. Ltda.

El diagrama que se presenta a continuacién es la base para la definicién y unién de los
puntos mas importantes, en el cual se presenta las perspectivas el cual daran origen al
Cuadro de mando integral, los cuales servirdn para la medicion, control y la
identificacion de los indicadores que valide el cumplimiento y ejecucion de los objetivos
de la empresa, a continuacion se presenta el diagrama relacién causa y efecto propuesto
para la empresa INCALSID Cia. Ltda.:
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Gréfico 31: Diagrama Relacion Causa y efecto

Clientes Atenciénal Clientes
CI|entes nuevosal mes cliente satisfechos

Continuarotacion Rotacionde Eficienciaen
deinventarios cartera despachos
Comunicacion Nivel de Formacion Nivel dg
Interna inconformidad del personal compromiso

Fuente: INCALSID Cia. Ltda.
Elaborado por: Mariana Carrasco

Procesos internos
Aprendizajey desarrollo

En el diagrama presentado esta conformado por las cuatro perspectivas del cuadro de
mando integral, la perspectiva de aprendizaje y desarrollo, procesos internos, y, clientes,
se podra medir a través de indicadores propuestos. En cada una de las perspectivas se
propone indicadores de gestion que contribuyan a la elaboracion del cuadro de mando

integral.

La perspectiva financiera sera medida a través de la ejecucion de las perspectivas
anteriores, y se reflejara en la consecucion de objetivos, y en la debida de aplicacion de
politicas en todos los departamentos que dan soporte a cada uno de los departamentos.

En el diagrama de relacion de causa y efecto se toma en cuenta las cuatro perspectivas
propuestas por el cuadro de mando integral, con ello se disefiara una tabla de
cumplimientos de objetivos el cual permita establecer decisiones frente al cumplimiento
0 no de dichos objetivos, se limitard para el cumplimiento de lo anteriormente

mencionado.
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FASE 3

4.2.3 Evaluacion de Indicadores Y Programas de Accion

LIMITES DE CUMPLIMIENTO META
FRECUECIA RESPONSAB
PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGIA CONTEXTUALIZAR FORMULA FUENTE
DE MEDICION LE CORTOPLAZO | MEDIANO LARGO
AMARILLO PLAZO PLAZO
2471172015 0110572016 | 3u/12/2017
OBTENERUNMEIOR | QUE SEAUMENTEN LAS UTILIDAD BRUTA ! o ESTADO DE PERDIDAS Y oPTO. ’ ! .
INCREMENTAR VENTAs | OO TETERUE MED i PN s 5% 9% - 10% >10% MENSUALMENTE S At NGO % &% 12%
CONTROLAR Y
INCREMENTAR LA VERIFICARLA | QUE AUMENTE EL RETORNO | UTILIDAD NETA/ACTIVO ) N GERENTE )
v e A s el sty s S0-25% | 25%-50% >50% ANUALMENTE  [BALANCES DE LAEMPRESA|  Sei-h T+ 278% 15% 50%
« PROCESOS
i
g TENERMAYOR | LA INCURSION DE NUESTRO
z P e |  COBERTURAENEL NEGOCIO EN NUEVos | ** P PARHICIPRC N EN <% 296-350% 35%-5% >5% SEMESTRAL ESTUDIO DE MERCADO i 2% 350% 5%
z MERCADO MERCADOS
REALIZAR
NEGOCIACIONES CON ACTIVO CORRIENTE-
PRUEBAACIDA | PROVEEDORES Y TENER [MANTENER MAYOR LIQUIDEZ| INVENTARIOSPASIVO <1 010050 050090 1 ANUALMENTE | BALANCE SERERAL DE i % 12% %
MAYOR EFICIENCIA EN CORRIENTE
COBROS
LLEGAR A CLIENTES
ESTUDIO DE MERCADO Y
CLIENTES NUEVOS AL POTENCIALES E CLIENTES NUEVOS
0 %- 75 0 9 9
e SECTORIZACION DE |\ coclie\Tan LA CaRTERA | TOTAL DE GLIENTES <% 19%-20% 20%-75% 7% MENSUALMENTE | REPORTE DEVENTAS | DPTO. DE VENTAS m 1500% 50%
DE CLIENTES
AUMENTAR NUESTRAS
" MEIORAR ¥ REFORSAR | \/eNTASEN BASEAUNA | VENTAS AL MESITOTAL
a ATENCION AL CLIENTE | LA ATENCION AL <10% 10%-40% | 40%-75% >T5% MENSUALMENTE | REPORTE DEVENTAS | DPTO. DE VENTAS 25% 5000% 0%
i i BUENA ATENCION Y DE CLIENTES
z PRODUCTOS DE CALIDAD
5
O
UN CLIENTE SATISFECHO,
NORMAMENTE VUELVE A
AR 08 s | COMPRAR Y SE CONVIERTE
CLIENTES SATISFECHOS EN UN FIEL CLINETE DE % VENTAS <10% 10%50% | 50%-90% 100% MENSUALMENTE | REPORTE DEVENTAS | DPTO. DE VENTAS 2% 5000% 100%
AGIL Y DAR UN BUEN
oo NUESTRA MARCA
OLVIDANDOSE DE LA
COMPETENCIA.
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LIMITES DE CUMPLIMIENTO

META

FRECUECIA
PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGIA CONTEXTUALIZAR FORMULA DE FUENTE RESPONSABLE MEDIANG LARGO
AMARILLO MEDICION CORTO PLAZO PLAZO PLAZO
24/11/2015 01/05/2016 31/12/2017
LA GESTION DE CARTERA
DEBE SER UNA POLITICA
INCREMENTAR VENTAS
ROg:;;S;'ADE AL CONTADO POR MEDIO | PEPRIMER ORDEN EN LA VENTAZ’g:EZ;AS POR 100% 99%-50% 5006-25% <25% TR'MESTEALMENT RECSS_IESDE DPTO. DE VENTAS 19% 15% 5%
DE PROMOCIONES EMPRESA DE LA
EFICIENCIA CON LA QUE
SE UTILICEN LA EMPRESA
] TENDRA MAYOR
z APROVECHAMIENTO DE
i SUS RECURSOS
=
2
2 DESPACHAR CON
it
S EFICIENCIA EN LOS RAPIDEZ LA QUE NESTRO CLIENTE ESTE DESPACHOS REPORTE DE
S SATISFECHO CONEL | REALIZADOS/TOTAL DE|  <10% 10%-50% 50%-90% 100% MENSUALMENTE DPTO. DE VENTAS 77% 85% 100%
14 DEPACHOS MERCADERIA CON SUS VENTAS
& TIEMPO DE DESPACHO PEDIDOS
CLIENTES
INCREMENTAR LAS
CONTINUA ROTACION | VENTASY A SUVEZLA IgﬁiﬁhTAEglArjE’;ggiTRRSf ESTADO DE
ROTACION DE VENTAS/INVENTARIO <25% 25%-30% 30%-50% >50% MENSUAL PERDIDAS Y ADQUISICIONES 22% 85% 100%
DE INVENTARIOS CALIDA EN LA GESTION EN
INVENTARIOS EN LA | B eEen GANACIAS
EMPRESA
PARA AUMENTAR LA
MANTENER LAS BUENAS
EFICACION EN EL TALENTO REGLAMENTOS,
COMUNICACION RELACIONES ENTRE LOS HUMANO ES MUY COMUNICACION <25% 259%-50% 509%-95% >95% MENSUAL poLITICAs, | PPTO: DE RECURSOS 50% 75% 100%
INTERNA MIEMBROS DE LA HUMANOS
phtiveion IMPORTANTE LA OBJETIVOS
COMUNICACION
QUE EL PERSONAL SE
AES,ZEO?\.;?S QUE EXISTA PERSONAL | TRABAJADORES CON REPORTE DE
o
9 FORMACION DEL |\ coMeNiabh e e ga|  ESPECIALIZADOS PARA ESTUDIOS o506 2596-50%% 5096.95% sosss | TRIMESTRALMENT [ FEPOFRE DPTO. DE RECURSOS 7% 0% 9506
=t PERSONAL AUMENTAR LA SUPERIORES/TOTAL DE E HUMANOS
I EL CONOCIMEINTO PARA|  pp6puCCION DE ELLOS TRABAJADORES HUMANOS
g EL DESARROLLO DE SUS
3 ACTIVIDADES
(=}
>
Y
2 QUE EL PERSONAL ESTE
N TRABAJANDO EN FORMA
2 UNIDA Y QUE TOME LA | UN EXCELENTE AMBIENTE REPORTE DE
il !
& NG gh'ﬂ\;gLRB“ED AD INICIATIVAEN SU  |LABORAL Y DISPOSICION A f;:‘:fg?:ﬁff&ii%s >50% 25%-15% 15%-10% <10% TR'MESTEALMENT RECURSOS DPTOHBEA?EN%L;RSOS 34% 25% 5%
£ TRABAJO SABIENDO A | LA HORA DE TRABAJAR HUMANOS
DONDE QUIERE LLEGAR
LA EMPRESA.
MEDIR DE MANERA
EMPLEADOS QUE
INCREMENTAR EL NIVEL PERMANETE EL REPORTE DE
NIVEL DE COMPROMISO| DE COMPROMISO ENTRE | COMPROMISO DE CADA MISI;S\”/%?&:/LT‘;TAL <10% 10%-50% 50%-90% 100% TR'MESTEALMENT RECURSOS DPTOHSEA?EN%L;RSOS 70% 20% 100%
LOS EMPLEADOS UNO DE LOS EMPLEADOS PN HUMANOS
CON LA EMPRESA
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CONCLUSIONES

Después de todo el andlisis realizado se presentan a continuacion las siguientes

conclusiones:

» Laempresa posee Mision y Vision, las mismas que no estan enfocadas al
objetivo organizacional, sumado a la inexistencia de herramientas de gestion que

permitan al alto mando valorar mejoras para la empresa.

» Ladeficiente gestion causa que en los empleados de la empresa en sus
diferentes areas no tengan el compromiso firme de lograr el cumplimiento de sus

metas.

» La existencia de problemas administrativos nace con el desconocimiento de la
aplicacion correcta de un organigrama estructural, de modo que no se lo ha
establecido jerarquicamente ni se lo ha dividido acorde con las areas y procesos

gue contemplan.
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RECOMENDACIONES

A continuacion se presentan las siguientes recomendaciones:

» Realizar un analisis periddico a la organizacion, con el fin de validar objetivos,
estrategias, y perspectivas, la misma que se realizara conforme a lo estipulado con

su respectivo indicador, para mantener un control de su desempefio.

» Se deben desarrollar canales de comunicacion entre los distintos niveles de la
empresa para garantizar que todos los trabajadores estén involucrados en el

desarrollo de las estrategias y a la vez enfocados a donde quiere llegar la empresa.

» Se debera elaborar un organigrama que permita conocer, determinar y socializar
la estructura y el orden jerarquico que existe en la empresa a través de una
capacitaciéon sobre la herramienta de gestion cuadro de mando integral,
considerando su importancia y beneficio para la entidad y principalmente en el

area de produccion.
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ANEXOS

ANEXO 1: RUC de la Empresa

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 1891734715001
RAZON SOCIAL: INCALSID CIA. LTDA.

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. 002 ADO (] 2
NOMBRE COMERCIAL : FEC. CIERRE:
ACTIVIDADES ECONOMICAS: P oo
ACTIVIDADES DE FABRICACION DE CALZADO DE CUERO

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE CALZADO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

WMVMWMVMW Ciudadsia: COOP. JACOBO BUCARAM Nimero: SOLAR 8
Referencia: DIAGONAL A DESPENSA RIVERA Manzana: 30 Celuler: 0987270223 Emeil: contabiided@incalsid.com ec

FABRICACION DE CALZADO DE CUERO
CALZADO

ACTMIDADES DE
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: TUNGURAHUA Cantén: AMBATO Parroquia: CELIANO MONGE Cludadela: LA PRESIDENCIAL Barrio: EL ARBOLITO
Calle: DAQUILEMA Nimera: S/N Interseccidn: ISIDRO AYORA Reforencia: A UNA CUADRA DE RADIO COLOSAL Telefono
Trabejo: 0328526855

M--#—nﬂﬁ-n—yﬂa‘wbnwbw*p&‘-
deriven (Art. 97 Tridugario, Ant. § Lay del RUC y Art. 9 Reglamento para la Aplicacion de o Ley del RUC).
3 echay

Péigina2de 2

SRi.gob.ec
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SOCIEDADES
NUMERO RUC: 1891734715001
RAZON SOCIAL.: INCALSID CIA. LTDA.
NOMBRE COMERCIAL.:
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
REPRESENTANTE LEGAL: SINCHIGUANO DEFAZ ANGEL RUBEN
CONTADOR: DE LA CRUZ CHALCO NELY ZORAIDA
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 24/08/2000 FEC. CONSTITUCION: 24/08/2009
FEC. INSCRIPCION: 1712/2000 FECHA DE ACTUALIZACION: 25/03/2014
ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ACTIVIDADES DE FABRICACION DE CALZADO DE CUERO

Provincia: GUAYAS Cantén: GUAYAQUIL Parroquia: XYIMENA Cludadela: COOP. JACOBD BUGARAM Nimero: SOLAR &
Manzana: 30 Referencia ubicacion: DIAGONAL A DESPENSA RIVERA Celular: 0887270228 Emai:
contabilidad@incaisid.com.oc

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO ACCIONISTAS, PARTICIPES, SOCIOS, MIEMBROS DEL DIRECTORIO Y ADMINISTRADORES

* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES
* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA
# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: el 001 a1 002 ABIERTOS: 2
JURISDICCION: \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS CERRADOS: 0
o ventes e Mhontiind
i*-""' PR gt
i
£, 1
/
/
™
/) YT
) ) v ¢
“CONTRIBUYENTE /SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

“phﬁ“bn‘mm-—ym por lo que asuma ls responsabiidad legel qua de el se

denven (Art. 87 Cddigo Trutario, A, B Lay del RUG y At. & Reglamento para la Aplicacion do ks Ly del RUC).
Usuario:  MAVSOTT008 ;

Y 3
Pigimide 2

SRi.gob.ec
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ANEXO 2: Encuesta aplicada al personal de la Empresa INCALSID CIA. LTDA.

1) ¢Conoce usted la mision, vision y los objetivos de la empresa?

st [ ] Nno [ ]

2) Cree usted que existe compromiso por parte de los trabajadores hacia la

empresa?

si| | NOo| |

3) ¢Se cumplen al 100% los objetivos trazados en la empresa?

si| | NO| |

4) ¢En suempresa se preocupan porque exista un buen clima laboral?

si| | NO| |

5) ¢En suempresa se fomenta el trabajo en equipo?

si| | NOo| |

6) citacion continua en sus empleados?

sSI| | NO| |

7) ¢Cree usted que las ventas se realizan de una manera correcta?

si| | NO| |
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8) Existe politicas en el departamento de ventas?

st [ ] Nno [ ]

9) ¢Suempresa cuenta con medios de comunicacion digitales para mantener

un contacto permanente con los clientes?

si| | NO [ |

10) Cree usted que la empresa cuenta con estrategias enfocadas a ofrecer valor

agregado al cliente?

si| | NO | |

11) ¢ La solucion de problemas y la implementacion de mejoras en el proceso

productivo de la empresa son efectivos?

si| | NO [ |

12) ¢En su organizacion se aplica indicadores financieros para medir la

rentabilidad de la misma?

si| | NO | |

13) ¢ Actualmente se utiliza indicadores financieros y no financieros para medir
la gestion de la empresa?
Alta| | Baja [ |
14) ¢ Qué nivel de importancia tiene la informacion financiera en la rentabilidad

en la empresa?

si| | NO | |
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15).¢A su criterio, cree que una adecuada gestion en la empresa ayudara a

mejorar el proceso productivo y la rentabilidad?

sSI| | NO| |
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ANEXO 3: Imégenes de la Empresa INCALSID CiA. LTDA.

Gerente General

Secretaria

Departamento de Ventas
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Departamento de contabilidad

Departamento de disefio

Jefe de produccion
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Bodega recepcidon de materia prima

AREA DE PRODUCCION

Elaboracion de calzado
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PRODUCTOS TERMINADQOS

CALZADO FORMAL

CALZADO CASUAL
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CALZADO DEPORTIVO
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