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1. Introduccion

1.1. Motivacion del trabajo.

Para que una empresa progrese adecuadamente y se pueda expandir, es fundamental que
esta tenga un analisis tanto interno como externo adecuado. A partir de conocer sus
puntos fuertes y débiles, donde estan los puntos de mejora, donde puede expandirse la
empresa, etcétera, la empresa podra solucionar aquellos problemas a través del DAFO,
CAME vy sobretodo el Cuadro de Mando Integral.

El Cuadro de Mando Integral es el mas moderno de estos, fue presentado en la revista
Harvard Business review en el afio 1992. Fue desarrollado por Robert Kaplan, David
Norton y Maldonado. Su principal caracteristica respecto a otros indicadores es la

importancia que se le da a los activos intangibles de una empresa.

Nos invita a que veamos la empresa a través de cuatro perspectivas, en la que cada una

de ellas trataremos de dar una respuesta a una pregunta:

Aprendizaje y crecimiento: ;Podemos continuar mejorando y creando valor?
Procesos internos: ¢En qué debemos sobresalir?

Clientes: {Cémo nos ven los clientes?

Financiera: ; Como nos vemos a ojos de los clientes?

Para el progreso de la empresa debemos intentar que estas cuatro perspectivas estén
completamente alineadas, ya que permitira que todos los trabajadores de la empresa

sepan cudles son los objetivos y los valores a cumplir de la empresa.

Lo primero que haremos sera la mision y vision de la empresa, que sera el momento que
nos encontramos actualmente al realizar el andlisis y que quiere llegar a ser la empresa

en el futuro.

Para realizar un andlisis interno y externo de la empresa se habra realizara un analisis
DAFO de la empresa, en el cual mediremos las debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades de la empresa.

Una vez realizado este analisis se realizard un CAME, el cual consiste corregir, afrontar,
mantener y explotar los aspectos que se hayan observado anteriormente en el DAFO.
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Una vez terminado el andlisis de la empresa tendremos que interpretar los datos
obtenidos para poder tomar las decisiones correctas y realizar un control para observar

si se cumplen los objetivos marcados dentro de la empresa.

En esta grafica mostramos con los pasos que vamos a seguir en el analisis de la
empresa:
sMision y vision.

Anélisis estratégico I {-AnélisithFD.

nAnalisis CAME.

Formulacion de estrategias — Planificacion estratégica

sEvaluacion estrategias

Implantacidn estrategias MR - sPuesta en practicas

_ICDntrDI

llustracion 1. Esquema del proyecto. Elaboracion propia.

1.2. Decoretro

La empresa sobre la que se va a desarrollar el proyecto es Decoretro. Esta empresa se
cre6 en 1988 en Cuarte (Zaragoza). Esta empresa se dedica a realizar proyectos de

decoracion para franquicias, restaurantes tematicos, hoteles y locales de comercio.

Bajo el eslogan "si lo puedes imaginar, lo podemos crear" la empresa muestra su

manera de trabajar a través de la excelencia.

Estos ultimos afios la empresa también ha desarrollado un nuevo negocio, ha
incorporado a su cartera varios locales de diferentes franquicias, actualmente cuenta con
11 locales de La Tagliatella (franquicia), repartidos entre Zaragoza y Madrid y sus
alrededores, 3 locales de Don G (franquicia) situados en Madrid y alrededores, ademas
de 2 Santa Belinda (propio) en Zaragoza..
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llustracion 2. Disefio. Fuente: www.decoretro.net

2.Descripcion de la empresa

2.1.Accion de la empresa

La empresa se dedica principalmente al disefio de proyectos y a la fabricacion de
interiores, estos proyectos se realizan en restaurantes, franquicias, hoteles y oficinas.
Estos se pueden desglosar en restaurantes tematicos, restaurantes con decoracion
original, restaurantes mexicanos, restaurantes marineros, restaurantes italianos,
restaurantes clasicos, hoteles tematicos, decoracion pubs irlandeses, decoracion pubs
ingleses, decoracion industrial, decoracion hamburguesas, decoracion discotecas,
decoracion oficinas, decoracion de heladerias, decoracion cafeterias, decoracion estilo
americano para bares y restaurantes y bares tematicos. En su pagina web nos muestra

diferentes ejemplos de cada tipo que se han realizado en estos afios.

El objetivo de la empresa es ofrecer un servicio de excelencia en todas sus
caracteristicas.

2.2. Instalaciones

La empresa se encuentra en el poligono industrial Empresarium en la calle Esparto 66,

situado en La Cartuja Baja, haciendo una suma total de mas de 10000 m2 de superficie.



La empresa cuenta con cuatro naves industriales para la fabricacién del producto, una

nave de oficinas y ocho naves de almacenes de los productos.

Dentro de las naves de fabricacion se realiza la artesania, carpinteria, metalisteria y
forja, poliuretano, tapiceria, cristaleria, iluminacién, rotulacién, control numeérico,
barnizado, el montaje y almacén. Dado que se realizan todas las fases de la fabricacion
dentro de la empresa, esta cuenta con numerosa maquinaria de gran calidad y

rendimiento para poder trabajar con los materiales.

llustracion 3. Maquinaria. Fuente: www.decoretro.net

El objetivo es que los proyectos se cumplan en un plazo méximo de siete semanas, por
ello es fundamental que estos procesos estén integrados dentro de la empresa, ya que asi
sera posible recortar plazos frente a realizar cada fase de la produccion en una empresa

diferente y su transporte.

Es por esto que el valor afiadido de Decoretro es el agrupar el disefio, la fabricacion y la

instalacién de todos sus proyectos de decoracion.

2.3. Departamentos

A continuacion se va a mostrar los diferentes departamentos con los que cuenta la

empresa y las funciones que desarrollan.

[ Director general ]

( ceo }j—i

I 1
[ RRHH ] [Produccién] [Financier] [Diseﬁo] [ Transporte]

llustracion 4. Departamentos. Fuente: elaboracion propia.
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El director general (Javier de Bautista) valora los diferentes proyectos que se van a
realizar junto con el CEO (Alexis Fornds). Estos proyectos generalmente surgen por
empresas que se ponen en contacto con nosotros para que les hagamos el disefio y la

fabricacién de interiores.

Una vez que se ha aceptado el proyecto se pone en comin con produccion y disefio, ya
que van a ser los principales departamentos que se encargaran del desarrollo. Estos se
encargaran de hacer el disefio del local y que productos se requieren para la consecucion

del proyecto, asi como la fabricacion de estos.

El departamento financiero se encargara de ajustar el proyecto al pedido del cliente, se
encargara de ajustar la compra de los materiales antes comentados asi como analizar la
situacion financiera en la que se encuentra la empresa, asi como las negociaciones con
las diferentes entidades bancarias para conseguir la financiacion correcta para la

empresa.

El departamento de recursos humanos seré el encargado en contratar a los trabajadores.
Es importante destacar que actualmente con la época del coronavirus, este departamento
se ha visto obligado a realizar ertes en la plantilla debido al descenso del trabajo en los

ultimos afios.

El transporte serad el penaltimo paso que se realizara en el proyecto. Este traslado se
realizard dependiendo del tamafio del proyecto. Generalmente se realiza a través de

nuestra propia empresa con el camidn que poseemos.

Por ultimo la instalacion también corre a cargo de la empresa, la mayoria de las veces se
realiza por nuestros propios trabajadores, aunque esto dependera de si nuestro cliente a

contratado el servicio de instalacién incluida o no.



2.4. Clientes

Como se ha comentado anteriormente, Decoretro se dedica a realizar proyectos de
disefio de interiores de decoracion de franquicias, restaurantes tematicos, hoteles y

locales de comercio.

Principalmente nuestra empresa opera a nivel nacional, pero también realiza trabajos en

el extranjero.

Decoretro se dedica principalmente a realizar proyectos de decoracion de franquicias y
de locales. El cliente mas importante dentro de las franquicias es La Tagliatella, ya que
somos el principal decorador de la franquicia, ya que poseemos la exclusividad de
fabricacion de los locales. Ademés tenemos 11 locales de esta franquicia tanto en

Zaragoza y Madrid y alrededores.

Por otra parte otro cliente muy importante para la empresa es Pacha, el cual lleva
trabajando con nosotros desde 2014, Barcelona, Dubai y Macao son los tres proyectos

decorativos de discotecas realizados méas importantes dentro de la organizacion.

llustracion 5. Discoteca. Fuente: www.decoretro.net

Otra cliente importante de esta organizacion es Santa Belinda, los cuales han sido

decorados los dos locales de Zaragoza.

Otros clientes que confian en nosotros son: Liujo, PortAventura, Chanel, Desigual, 100
montaditos, Tommy Hilfiger, route 66, El Corte Inglés, Melid Hoteles, Larios, Chupa

Chups, Harley Davidson, KFC, Opium, Applebee’s y McDonald’s.



2.5. Proveedores

3. Analisis de la empresa

Para realizar el analisis de Decoretro vamos a realizar un DAFO y un CAME. En este
apartado vamos a hacer un andlisis interno y externo, vamos a observar a partir del

DAFO que podemos corregir y mejorar a través del CAME.

3.1. Analisis DAFO

El DAFO es una abreviatura de las diferentes partes del andlisis (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades). Dentro de estas se dividen en entorno externo
(Oportunidades y Amenazas) y entorno interno (Debilidades y fortalezas).

Las cuatro partes del analisis DAFO son:

Debilidades: son aquellos elementos que forman barreras para la lograr la buena
organizacion de la empresa, es decir son los puntos debiles de la empresa. Por ello es
fundamental que las detectemos para asi poder corregirlas lo antes posible y asi

optimizar la empresa.

Amenazas: son aquellas situaciones externas que afectan al desarrollo de la empresa,
por ello es muy importante detectar estas amenazas para asi realizar un plan estratégico

para hacerles frente.

Fortalezas: igual que las debilidades son los puntos débiles de la empresa, las fortalezas
seran los puntos fuertes de la empresa, es decir aquellas caracteristicas que nos
distinguen de nuestros competidores y que por eso hacen que tengamos una ventaja

competitiva respecto a la competencia.

Oportunidades: seran aquellas situaciones externas positivas que se generan. La
empresa debera identificarlas para saber qué direccion debe seguir de cara al futuro, ya
que podran pasar a ser fortalezas de la empresa.

3.1.1. Analisis externo

Espafia es el pais con mas bares y restaurantes por habitante del mundo

(aproximadamente 1 cada 175 personas), por ello todos estos locales necesitaran que
10



sean disefiados o decorados segun los gustos del cliente. Sin embargo en 2020 aparecio
el Covid-19 provocando una grave crisis econdmica dentro de Espafia, la cual ha
afectado principalmente al sector de la hosteleria donde un alto porcentaje de bares y
restaurantes han tenido que cerrar, ya que las medidas aprobadas por el Gobierno

limitaban mucho el aforo de estos sitios tanto en interiores como en exteriores.

Dentro de nuestra empresa queremos seguir siendo lideres en el mercado y sin perder la
calidad que nos hace diferentes a nuestros competidores. A través de este analisis
podremos observar amenazas y oportunidades que se encuentran en el mercado del

disefio y decoracion de locales.

Ademaés del Covid-19 hay varios factores ajenos a la empresa que podrian afectarnos.
Estos factores podrian ser: econémicos, politicos y legales, tecnoldgicos, demogréficos,

sociales y ambientales.

Economicos: En el afio 2020 el PIB anual en Espafa sufrié una variacion porcentual de
un -10,8%, esto se produjo por el Covid-19. Si lo comparamos con la crisis econémica
que sufrimos en Espafia en el afio 2009 la variacion en el PIB ese afio fue del -3,8%, es
decir un 66% menos que este afio. Este afio 2020 también se vio afectado a nivel del
PIB Per Capita en Espafia, donde hubo un descenso del 10,4% respecto a 20109.
Suponemos que estos afios venideros van a ser duros para las familias, ya que cuando
parecia que nos estdbamos recuperando de las crisis econémicas de los Ultimos afios

aparecio el Covid-19 provocando un retroceso muy importante.

Politicos y legales: En estos ultimos afios se ha vivido en Espafia una época de varios
cambios de Gobierno. Al principio se acabd el bipartidismo que habia desde hacia dos
décadas en Espafia con la aparicién de partidos politicos como Ciudadanos y Podemos,
lo cual generd que los partidos tuvieran que pactar para poder gobernar, posteriormente
aparecio Vox. La aparicion de estos partidos politicos mas extremos ha generado un
mayor temor en la gente por aquellos cambios que se puedan provocar y como afecten a
las empresas. Por eso depende de que partido gobierne para conocer qué tipos de

politicas de recaudacion de impuestos y legales van a aplicar.

Tecnoldgicos: Espafa tradicionalmente es un pais donde no se ha invertido en gran
cantidad en [I+D+l. Sin embargo, somos un pais que estamos desarrollados

tecnoldgicamente. Por ello, necesitaremos una mayor inversion para poder competir con
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los principales paises tecnoldgicos del mundo, ya que somos el decimoctavo pais de la
Union Europea respecto a la inversion de 1+D frente a nuestro PIB, es por esto por el
que tenemos una amenaza a nivel global de no progresar como lo pueden hacer nuestros

competidores mundiales.

Demograéficos: Geograficamente nos encontramos en un lugar clave, ya que nos
encontramos en el sur del mar Mediterraneo, donde histéricamente ha sido un lugar
clave debido a la entrada por el estrecho de Gibraltar. En Espafia se pueden localizar dos
metropolis como son Madrid y Barcelona, las cuales son las dos zonas econdmicas mas
importantes en Espafia. Por nuestra parte en Zaragoza estamos en un punto intermedio
entre ambas metropolis, lo cual la convierte en un punto logistico muy importante, ya
que nos proporciona a través de trenes, aviones (el aeropuerto de Zaragoza es el
segundo que mas mercancias transporta en Espafia) y carreteras una rapida entrega de

los productos.

Socioldgicos: En Espafia nos encontramos con una poblacion que se caracteriza por
estar muy envejecida. Esto se debe a que la sociedad ha cambiado en los ultimos 30
afios, ya que cada vez se tienen menos hijos y se tienen mas tarde, ademas la
incorporacion de la mujer al mercado laboral también ha generado que ya no sea como

antes, donde se dedicaban al cuidado de la casa y de los hijos.

100+ Hombre 0.0% | 0.0% Mujer
95.99 0.1%| 0.25%

90-94 0.7%
85-89
80-84
7579

1.4%
16%
2.2%
70-74 2.5%
65-69 27%
60-64 3.2%
55-59
50-54

45-49

3.7%
3.9%
4.1%
40-44 4.2%
35-39
30-34
25-29

3.5%
2.8%
2.5%

o M
@
a?I

20-24 2.4%

[
in
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15-19 2.3%
10-14

5-9

g
2

2.6%

2.3%

r
i
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]
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0-4
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T T T T
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llustracion 6. Piramide de edad. Fuente: www.populationpyramid.net/es/espa%C3%B1a/2020/

Las altas tasas de paro, especialmente la juvenil hace que la gente se vaya a otros paises

(europeos principalmente) para buscar oportunidades de trabajo o para aprender
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idiomas, ya que el nivel medio de inglés en Espafia es muy bajo. El hecho de que los
jévenes se vayan a otros paises a trabajar es un dato muy negativo, ya que has invertido
en la formacion para que desarrollen lo aprendido, por lo que si se van a otros paises se

habra invertido en ellos para nada.

Un aspecto social muy importante que vamos a tener en cuenta va a ser el estilo de vida
y los gustos de los espafioles. En Espafia se tiene un estilo de vida muy alegre, de
mucho ambiente y una gran cultura gastrondémica, siendo el pais del mundo que mas
bares y restaurantes tiene por persona. Es por esto por lo que nuestra empresa tiene un
punto fuerte, pero no obstante tenemos que tener en cuenta que con la aparicion del
Covid-19 la gente se junta menos, lo cual ha generado una reduccidn de la afluencia de
los bares y restaurantes debido también a las restricciones que se han tomado desde el
Gobierno, pero que previsiblemente esto cambiara una vez que la gente ya esté

vacunada con el Covid-19.

Ambientales: Nuestro sector al trabajar con madera, pintura, plasticos, aerosoles...
dependerd en gran manera de las distintas normativas medioambientales que se
instauren. Por ello la empresa deberé estar siempre atenta a aquellos cambios que se
produzcan, ya que son recursos en los cuales se estan realizando diferentes cambios en

estos ultimos afios.

Por ello una vez hemos realizado un analisis externo de nuestra empresa podemos sacar

una serie de amenazas y de oportunidades que tiene Decoretro.
Dentro de las amenazas que podemos identificar dentro de nuestra empresa son:

e Un cambio en la normativa del medioambiente, lo que provocaria un
cambio en el modelo de negocio, ya que estos cambios en la empresa afectaran al precio
de las materias primas que compramos, por lo que al ser medidas mas estrictas subiran

los precios, provocando una rueda que hara que el precio final aumente.

e Otra amenaza sera la evolucion del Covid-19, no sabemos si una vez que
estemos todos vacunados se volvera a hacer vida como siempre o bien cambiara el estilo
de vida de la gente. Este cambio seria desastroso para nosotros, ya que un cambio en la
cultura de la hosteleria que se tiene hoy en dia en Espafia generaria que no la gente no se

fuera a tomar algo, que no comieran o cenaran fuera de casa, el vermout, lo cual
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conllevaria a que no se abrieran nuevos locales afectdndonos a nosotros a la hora de

fabricarlos.

e Un cambio en los gustos también puede afectar a que las discotecas y los
pubs pasen de moda y la gente cambie de lugares donde reunirse o irse de fiesta.

Por otro lado a partir de estos aspectos podemos identificar una serie de oportunidades

dentro de nuestra empresa:

e Muchos de los turistas que vienen a Espafia les encanta la cultura de
bares que hay, por lo que es posible que este modelo de negocio se imite en otros paises,
ya que muchos paises menos desarrollados estdn empezando a tener una cultura mas
occidental. Por ello ahi nos encontramos ante una oportunidad de expansion muy

interesante dentro de otros paises con otras culturas.

e Se observa gque una vez la gente se ha ido vacunando contra el Covid-19
y volvemos a la "normalidad” la gente se sigue reuniendo en bares, por lo que poco a

poco se van a ir abriendo nuevos bares y nuevos locales de ocio nocturno.

e A través de los avances tecnologicos podremos fabricar mas réapido a
partir de nuevas maquinas. Estas inversiones en maquinaria nos permitiran un mayor

valor de activo dentro de la empresa.

3.1.2 Analisis interno

A continuacidén vamos a realizar un andlisis interno de nuestra empresa, a partir de este

analisis podemos obtener las fortalezas y debilidades de la empresa.

Decoretro cuenta con mas de 2000 metros cuadrados de naves, en los cuales se
distribuyen la zona de cristaleria, barnizado, ensamblado y fabricacion de los muebles.

Ademas de las oficinas, comedores y el almacén de madera.

Esto permite que se acorten mucho los plazos de fabricacion, ya que estan integradas
todas las fases de fabricacion dentro de las naves, lo que genera que no se pierda tiempo

en el transporte entre las diferentes fases de fabricacion.

La empresa ha ido creciendo durante estos afios, pasando de un pequefio grupo de
trabajadores hasta un maximo de 100, el cual se ha visto reducido a 30 trabajadores
debido al Covid 19, pero que se espera que pueda volver a aumentar en los préximos

con el aumento de proyectos.
14



La empresa con respecto iba creciendo fue absorbiendo diferentes de los departamentos
de la fase de fabricacion, para como hemos comentado poder realizar de una forma mas
veloz el proyecto encargado. ElI primero que se absorbié fue carpinteria, donde
trabajdbamos con una pequefia empresa en la cual trabajaban algunos de nuestros
trabajadores de hoy en dia, se les proporcion6 una mejor maquinaria para poder realizar
su trabajo y la exclusividad de que solo realizaran nuestros proyectos y asi ahorrarnos
las dudas de si estaban realizando el trabajo correctamente y si iba a estar a tiempo.
Posteriormente se fue adhiriendo los departamentos restantes para poder realizar todo el

trabajo centralizado.

La empresa cuenta con diferentes vehiculos de transporte dentro de la empresa. Por una
parte cuenta con dos coches para desplazarse por dentro de Zaragoza y a otros lugares
cuando hay viajes de empresa. Después contamos con tres furgonetas para llevar
material de una nave a otra y para viajes con material que estén por Zaragoza y sus
alrededores. Poseemos también un camidn, en el cual transportamos el material cuando
nos desplazamos para la instalacion y acondicionamiento del local, y para terminar
contamos con un toro mecanico dentro de las naves con el que desplazamos los pales,

madera y otros instrumentos de una nave a otra.

Decoretro cuenta con una maquinaria novedosa la cual supone un gran activo dentro de
la empresa. Esta maquinaria se utiliza a traves de ordenadores en los cuales introduces
que pieza quieres realizar o de qué forma quieres que se corte. Estas maquinas nos
permiten que se acorte el tiempo de produccion y que se puedan realizar los proyectos
en plazos de 7 semanas. Ademas contamos con maquinas tradicionales con las que se ha

trabajado siempre la madera.

Contamos con una pagina web en la que la gente puede informarse de como trabaja la
empresa, que tipos de proyectos realiza, las fases de trabajo que se realizan, la historia
de la empresa, asi como los diferentes certificados de calidad que cumplimos. A partir
de la web la gente también se puede poner en contacto con nosotros para poder
informarse sobre proyectos que quieran realizar. Nosotros solo necesitamos conocer: la
tematica del local, el plano del local y el presupuesto estimado que se quiere gastar el
cliente. Sin embargo, la pagina web estd un poco obsoleta, se ve que es un estilo muy

sencillo y poco original, no llama la atencion del cliente por lo que es posible que
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cliente no le interese realizar un proyecto con una empresa que tiene una pégina web

poco novedosa.

En cuanto a como conseguimos los proyectos, este es una de nuestras mayores
debilidades, ya que no tenemos ningun comercial que se encargue de buscar empresas a
las que realizarle un proyecto. La persona que mas se mueve dentro de la empresa para
poder conseguir los proyectos es el CEO (Alexis), ya que busca a clientes potenciales a
los que les pueda interesar trabajar con nosotros. Estos clientes no va dirigido solo al
cliente final, sino que también se refiere a diferentes empresas/personas con las que

podemos colaborar para la fabricacion, restauracién o mantenimiento de los locales.

Algunas de las empresas con las que colaboramos para la compra de la materia prima
(madera, chapa, pintura...) son: Imar, Litorsa, Maderas Unidas y Made Aragon. Estas
empresas se encuentran situadas en la zona de Zaragoza, por lo que nos es mas sencillo
que consigamos en una mayor brevedad el material solicitado. Estos proveedores
trabajan con materiales de alta calidad, ya que los productos que vamos a fabricar tienen
que ser de una madera de cumpla con una serie de caracteristicas como son la calidad y

la durabilidad del producto.

Tenemos ciertos sectores de trabajo que nos consideran competidores directos suyos,
como pueden ser interioristas o constructores, mientras que nosotros les consideramos a
ellos como posibles partners dentro de la empresa. Creemos que son personas o
agrupaciones con las que nos podemos entender y llegar a acuerdos, ya que ambos
vamos a tener un objetivo final comdn. Ellos nos consideran competidores ya que creen
que nuestra oferta en similar a la suya, pero sin embargo no satisfacemos al mismo
grupo de clientes, nosotros realizamos toda la fase de llevar a cabo un proyecto, desde el

disefio del producto hasta la instalacion de la puesta en marcha.

Nuestros competidores tienen unas barreras de entrada altas, ya que es necesario un
elevado capital para poder adquirir la maquinaria, materias primas, naves y los
trabajadores. Por lo tanto existen una serie de empresas con las que competimos dentro
del mercado, dentro de Espafia tanto el Taller de Pifiero (trabaja con empresas mas
pequefias) y Calcher (trabaja principalmente con franquicias) son nuestros dos
competidores principales. En el exterior también nos encontramos con empresas

similares a la nuestra y que compiten con nosotros, estas son: Andy Thornton (disefios
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de productos y locales de metal) y The Irish Pub (se centran en locales con ambiente

retro e irlandés).

El pago a proveedores y cobro a clientes serd de una manera muy diferente, el pago a
proveedores se realiza de 30 a 45 dias, mientras que a la hora de cobrar a los clientes, el
cobro se realiza en tres fases: 35% del total como anticipo del proyecto, 35% del total
una vez realizado el montaje y el 30% restante al finalizar el proyecto.

Una vez realizado el andlisis interno podemos comentar las fortalezas y debilidades de

la empresa:

Dentro de las fortalezas de las empresa que podemos identificar son:
Integracion de todos los proyectos dentro de la empresa.

Barreras de entrada altas.

Maquinaria novedosa y naves bien acondicionadas.

Diferentes proveedores de materia prima.

Dentro de las debilidades que posee Decoretro son:

Pagina web descuidada.

Ausencia de departamento comercial.

Ausencia de socios.

A partir del anélisis interno y externo podemos sacar las conclusiones del DAFO:
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Tabla 1. Analisis DAFO. Elaboracion propia.

INTERNO EXTERNO
NEGATIVO AMENAZAS
Pagina web descuidada. Covid 19.
Ausencia de comerciales Gustos y modas.
Ausencia de socios. Normas medioambientales.
POSITIVO FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Integracion de todos los | Cultura espafiola.
royectos dentro de la . .
proy Vacunacion contra Covid 19.
empresa.
Avance tecnolégico.
Barreras de entrada altas.
Maquinaria novedosa y naves

bien acondicionadas.

Diferentes  proveedores de
materia prima.

Velocidad de proyecto.
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3.2. Analisis CAME.

Una vez hemos realizado el DAFO vamos a analizarlo a partir del anélisis CAME, sus
siglas Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar nos indican los pasos que vamos a

desarrollar para realizar el analisis estratégico de la empresa.

Corregir: tomar las decisiones para eliminar las debilidades o que no influyan en nuestro

negocio.

Afrontar: evitar que las amenazas se conviertan en debilidades.

Mantener: intentar retener las fortalezas para conseguir una ventaja competitiva.
Explotar: crear estrategias para que las oportunidades se conviertan en fortalezas.

Para llevar a cabo este andlisis se tienen que realizar una serie de estrategias para

realizar el analisis CAME. Estas cuatro estrategias seran:

Estrategia ofensiva: la finalidad es conseguir diferenciarse de sus competidores a partir

de la unidn de las fortalezas y oportunidades.

Estrategia defensiva: consiste en hacer frente a las amenazas a partir de las fortalezas de

las empresa.

Estrategia de reorientacion: unimos las debilidades y oportunidades, en caso de no

poder hacer frente a las debilidades nos centraremos en las oportunidades.

Estrategia de supervivencia: averiguar las debilidades del negocio y como corregirlas

para hacer que estas disminuyan.

Corregir [ Afrontar

Estrategias de supervivencia Estrategias de reorientacion

Mantener Explotar

Estrategias ofensivas Estrategias defensivas

llustracién 7. CAME. Fuente: https://negociosyempresa.com/analisis-matriz-came/
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A partir del DAFO realizado vamos a planear las diferentes estrategias de la empresa

para poder realizar el mapa estratégico.
1) Para corregir las debilidades vamos a realizar las siguientes acciones:

a) Modernizar la pagina web: esta la haremos a partir de una pagina que sea con unos
colores més claros, mayor nimero de imagenes o videos de como se trabaja dentro de la
empresa, menor numero de pestafias y unificarlas explicando el proceso de fabricacion y
por Gltimo una mayor explicacion de la historia de la empresa, asi como tener una

mayor presencia y publicidad dentro de las redes sociales.

b) Crear un departamento comercial: debido a la necesidad de expandirnos y buscar
nuevos proyectos, la empresa deberd montar un departamento en el que una serie de

personas busque los clientes potenciales para la empresa.

c) Conseguir alianzas: necesitamos trabajar con una serie de gremios que nos puedan
ayudar a realizar los proyectos como pueden ser interioristas, constructores y los general

constructor.
2) Las amenazas las vamos a intentar solucionar a través de:

a) Gustos y modas: Sabemos que la cultura espafiola es una sociedad diferente, donde la
hosteleria es uno de los principales motores econdémicos de la sociedad, por ello
tenemos que intentar introducir nuestra cultura a diferentes paises para que tengamos un

nicho de mercado mucho mayor.

b) Normas medioambientales: Tenemos que adaptarnos a la diferente normativa legal
que haya, estando informados dia a dia. Por ello es también muy importante la relacion

con nuestros proveedores, ya que ellos también deberan estar al corriente.
3) Las fortalezas las vamos a seguir reforzando con:

a) A través de una mejor relacion con otros gremios y absorber nuevos sectores: como
hemos comentado intentaremos tener una mejor relacién con sectores y empresas que
nos ven como competidores, y Si vemos que este proceso es positivo para ambos

podriamos anexionarlos a nuestra empresa para una mayor velocidad de fabricacion.

b) Actualizar la maquinaria: tenemos que invertir dinero para tener una maquinaria que
nos permita realizar los objetos necesarios con la mayor precision y la mayor velocidad

posible.
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c) Trabajar con mas proveedores: conseguir el nimero perfecto de proveedores de
materia prima, que nos permita estar siempre con stock suficiente, para que en caso de
alguna rotura de stock de alguna empresa podamos suplirla con otra. También podemos

obtener mejores contratos con estos proveedores.

3.3. Mision, vision y valores.

A continuacion vamos a realizar la mision, vision y valores de la empresa, a partir de

ellos vamos a poder completar el mapa estratégico de la empresa.

e Mision: la misién de una empresa es resolver la pregunta de ;quiénes somos?, pues
bien, Decoretro es una empresa desarrolla proyectos de decoracion para franquicias,
restaurantes tematicos, hoteles y locales de ocio. Contamos con la ventaja competitiva

de que tenemos la integracion de todas las fases de un proyecto de decoracion.

e Vision: la visién respondera la pregunta de ";quiénes queremos ser?", nuestra vision
sera ser una empresa lider a nivel mundial de disefio de proyectos de decoracion

ofreciendo calidad y un disefio exclusivo y personalizado.

e Valores: seran aquellos principios éticos, creencias o cualidades que posee nuestra
empresa. Por lo tanto nuestros valores serdn excelencia, velocidad, liderazgo y

profesionalidad.

4. Mapa estratégico.

Una vez que hemos llegado hasta este punto con la deteccidn de nuestros puntos fuertes
y puntos de mejora, vamos a poder completar el mapa estratégico de nuestra empresa a
partir de cuatro perspectivas: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y
crecimiento. A partir de cada una de estas cuatro perspectivas vamos a realizar unos

planes de accién para cada una de ellas.

e Perspectiva financiera: el objetivo financiero como en casi todas empresas sera

obtener el mayor beneficio posible a partir de una rentabilidad 6ptima.
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Perspectiva de clientes: el objetivo de Decoretro sera realizar un producto y servicio de
alta calidad con el objetivo de que podamos retener al cliente y que este haga una buena

referencia a terceros.

Perspectiva de procesos internos: el objetivo serd analizar la cadena de valor de

nuestra empresa, con el objetivo de que el proceso de fabricacion sea el mejor posible.

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: el objetivo va a consistir en conocer los
recursos de los que disponemos, estos recursos se refieren a los que méas importan a la

hora de crear valor: personas y tecnologia.

Este mapa estratégico relaciona las cuatro perspectivas, ya que partimos del aprendizaje
y crecimiento, estos nos permitiran realizar los procesos internos, con el producto

vamos a satisfacer al cliente y esto provocara que obtengamos los objetivos financieros.

4.1. Perspectiva financiera

El objetivo de la perspectiva financiera serd, como ya hemos comentado anteriormente,
obtener el mayor beneficio posible a partir de una rentabilidad 6ptima. Para ello esto se
realizara a largo plazo y estableciendo unos objetivos alcanzables y reales, ya que no
servira de nada establecer unos objetivos que vayan a ser muy dificiles o muy faciles de

alcanzar.
Para poder desarrollar la estrategia empresarial existen tres aspectos financieros:

Crecimiento de los ingresos: el objetivo de Decoretro como todas las empresas sera ir
aumentando progresivamente sus ingresos, a partir de estos ingresos generamos un
aumento en los beneficios. Estos ingresos los generamos a partir de los proyectos que se

realizan a diferentes empresas.

Reduccion de los costes: al igual que el objetivo de las empresas es incrementar sus
ingresos, también sera el de reducir sus costes. Estos costes se produciran en el proceso

de produccion e instalacién de los proyectos.

Utilizacion de los activos: necesitaremos utilizar los maximos activos posibles, es
importante que no existan activos ociosos dentro de la empresa para asi sacar el maximo
rendimiento posible a las inversiones. En nuestro caso vamos a utilizar como activos
toda la maquinaria de que poseemos, asi como aquellas que incorporemos como
inversion.
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Estos datos van a ser tomados respecto al afio anterior y también respecto a estos
Gltimos afios, ya que el afio pasado fue anormal (Covid-19) y los datos que se

obtuvieron no son objetivos.

Para medir estos datos vamos a usar una serie de indicadores, en los cuales para medir
el incremento de nuestros ingresos va a ser de un 45% respecto al afio pasado y un
decrecimiento del 10% respecto a la media de los Gltimos cinco afios. La empresa
estuvo cerrada el afio 2020 varios meses, ademas dado que nos dedicamos al sector de
hosteleria y restauracion nos hemos visto muy mermados también en este 2021, por lo

que no lograremos facturar como facturabamos hace dos afios.

La reduccion de costes esperamos que sea de un 5% respecto a la media de estos
Gltimos afios, vamos a fabricar menos que otros afios, por lo que estos costes van a ser
de un menor valor, no obstante esta bajada no sera tan elevada ya que el aumento de
precios de la luz, agua y similares, ha provocado que el precio de nuestras materias

primas hayan aumentado.

La rentabilidad la obtendremos a partir del ROE, con este indicador mediremos la
rentabilidad sobre los recursos propios de nuestra empresa. Por nuestra parte esperamos

obtener un 7% de rentabilidad financiera.

Tabla 2. Perspectiva financiera. Elaboracion propia.

INDICADORES OBJETIVO

[l eeipngore 0 gls) esleks - Crecimiento ingresos ultimos afos -10%

Reduccion de costes Reduccion costes ultimos anos 5%
Rentabilidad financiera ROE 7%

4.2. Perspectiva de clientes.

El objetivo de la perspectiva de los clientes serd crear un producto y servicio de alta
calidad con el que podamos crear un valor afiadido con el objetivo final de fidelizar al

cliente y que este realice una buena valoracién a terceros.

El valor afiadido que Decoretro puede generar respecto a nuestros principales
competidores sera la rapidez con la que fabricamos el producto y la excelencia de este.
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Los factores fundamentales que hay que estudiar en este apartado serén los clientes y el

mercado:

Clientes: los potenciales clientes de Decoretro seran aquellas personas o empresas que
quieran decorar sus locales, restaurantes u otros establecimientos de una manera

personalizada y/o tematica.

Mercado: el mercado de clientes al que Decoretro esta dirigido es mundial, ya que no
nos ponemos limites a la hora de realizar los proyectos que realizamos, si bien es cierto
que nos instalamos en paises desarrollados o aquellos paises en vias de desarrollo que
contienen un capital bastante elevado.

Para poder conseguir la rentabilidad de los clientes existen tres aspectos que seran

fundamentales para obtenerla: la adquisicion, retencion y satisfaccion.

La satisfaccion de los clientes sera el principal motivo por el que podamos retener y
adquirir nuevos clientes. Como ya hemos comentado anteriormente, para Decoretro es
fundamental la satisfaccién de estos, por ello realizamos un servicio personalizado
hacia el cliente, ya que le damos una gran importancia al servicio post venta y al

contacto con los clientes para conocer su opinion sobre el trabajo realizado.

La retencion de los clientes es fundamental dentro de nuestra empresa, va muy ligada a
la satisfaccion de los clientes que hemos comentado en el punto anterior. Sabemos que
retener a franquicias es uno de nuestros principales objetivos, ya que seran nuestros
clientes con mayor poder econémico y que mayor nimero de proyectos vamos a poder

realizar con ellos, como por ejemplo La Tagliatella.

La adquisicion de nuevos clientes también ira relacionada con por la satisfaccion de los
clientes. Somos una empresa que busca expandirnos y conseguir nuevos clientes tanto
por Espafia como por el mundo, asi que sabemos que es muy importante el boca-oido
que se realicen entre empresas y asi tener una opinién positiva para obtener estos

nuevos clientes.

A parte de estos tres aspectos también le vamos a dar una gran importancia a la imagen

de marca que poseemos, lo cual hard que sea mas facil realizar estos tres aspectos.

No obstante nuestra empresa necesitara desarrollar metodologias para conseguir estos

aspectos, para ello Decoretro va realizar un servicio post venta muy personalizado, en el
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cual se interesa por la opinién de las personas, si el local ha sido adaptado a su gusto, el
trato recibido, si se ha realizado en el tiempo establecido, etc. Por otro lado podemos
mejorar la pagina web, asi podemos obtener una mejor imagen de marca y asi adquirir a
nuevos clientes. Como hemos comentado anteriormente serd fundamental las resefias
que recibamos para que podamos realizar mas proyectos con ellos y nuevos clientes.
Sabemos que la retencion de nuestros clientes sera dificil, ya que lo normal es que los
clientes no realicen mas de un proyecto por afio (salvo que sean franquicias que trabajen
con nosotros), ademas aquellos que son "particulares” seguramente seran clientes que
solo trabajaran una vez con nosotros, pero sin embargo estos seran fundamentales para
que podamos obtener nuevos clientes a través del boca-oido, he aqui la dificultad de
Decoretro de fidelizar a sus clientes, ya que poseemos una gran cantidad de clientes que

trabajaran solo una o dos veces con nosotros.

Por ello vamos a usar una serie de indicadores para poder medir las perspectivas que

creamos convenientes.

El primer indicador que utilizaremos sera la satisfaccion del cliente, nuestro objetivo
sera conseguir un 80% de los clientes satisfechos a través de los métodos comentados

anteriormente.

El segundo indicador a comentar sera la retencion del cliente, nuestro objetivo sera
conseguir retener a un 20% de nuestros clientes, siendo principalmente importantes

aquellos que sean franquicias.

El tercer indicador va a ser la adquisicion de nuevos clientes, dado que como hemos
comentado anteriormente nuestros clientes suelen ser dificiles de retener, pero también
encontramos varios que sera la primera vez que trabajen con nosotros, por ello nuestro

objetivo va a ser 30% de nuevos clientes.

Tabla 3. Perspectiva clientes. Elaboracion propia.

INDICADORES OBJETIVO

Satisfaccion del cliente Servicio post-venta 80%

Retencién del cliente Fidelizar 20%

Adquisicién de nuevos clientes Nuevos clientes 30%
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4.3. Perspectiva de procesos internos.

En este apartado vamos a observar la cadena de valor de la empresa, viendo en que se
diferencia Decoretro del resto de empresas. A traves de la cadena de valor de podremos
determinar cuales son las actividades clave para conseguir los objetivos de clientes y

financieros. Para ello vamos a realizar la cadena de valor de Decoretro.

La cadena de valor de Porter consiste en las actividades de la empresa que crean un
valor afiadido y que beneficios nos aportan, con el objetivo final de mejorar la

rentabilidad de las empresas.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA .\.,_
(Ej: Financiacidn, planificacidn, relacion con inversores) N\ \
w \ \
§ g GESTION DE RECURSOS HUMANOS ‘-.._ "*.\
- g (Ej: Reclutamiento, Capacitacion, Sistema de Remuneracion) 7'-\ 2
E ‘g DESARROLLO DE TECNOLOGIA : "-.\ % \-..
g 3 (Ej::Disefio de productes, investigacion de mercado) \ S\
: COMPRAS : \ 5\
{Ej: Componentes; maquinarias, publicidad, servicios) \ \
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING SERVICIOS ',"
INTERNA NES EXTERNA Y VENTAS | POST VENTAS £
(E}: (Ej:Montaje (Ej: Precesa- | (E|: Fuerza (EJ: 3
Almacena- fabricacion miento de de ventas, Instalacién, &
miento de de pedidos, promociones, soporte al Q
materiales, |componentes manejo de publicidad, cliente, g
recepcion de |, operaciones depdsitos, |exposiciones,| resolucidn de /
datos, de sucursal) preparacién presentacio- quejas, / 7/
acceso de de informes) nes de reparaciones) / /
clientes) propuestas) / ,."

d

Actividades Primarias

llustracién 8. Cadena de valor. Fuente: https://www.luisarimany.com/la-cadena-de-valor/

Distinguiremos entre actividades primarias (elaboracién del producto y montaje) y
actividades de soporte (aquellas que ayudan a las primarias, gran importancia de los

recursos humanos).
Dentro de las actividades primarias distinguimos en cinco actividades:

Logistica interna: almacenamiento de los productos terminados y distribucion del

producto.

Operaciones: procesamiento de las materias primas para convertirlas en materia final.
Logistica externa: Recepcion, almacenamiento y distribucion de las materias primas.
Marketing y ventas: Publicidad del producto y empresa para elevar las ventas.
Servicio de post-venta.

Por otro lado dentro de las actividades de soporte distinguimos entre:
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Infraestructura de la empresa: financiacion, planificacion y negociacion.

Gestion de recursos humanos: busqueda, contratacion y motivacion del personal.
Desarrollo de tecnologia.

Compras: abastecer y almacenar las materias primas.

Dado que ya hemos comentado anteriormente los diferentes puntos de nuestra empresa,
vamos a comentar los puntos que Decoretro deberia mejorar para poder obtener mas

ventajas competitivas respecto a nuestros rivales.
Dentro de las actividades primarias:

Marketing y ventas: Decoretro se tiene que esforzar en obtener una mayor presencia
en redes. Como hemos comentado anteriormente, Decoretro no cuenta con un
departamento comercial, por lo que serd fundamental que nos publicitemos en diferentes
redes sociales para poder llegar al mayor nimero de potenciales clientes posible.
Ademaés a partir de una pagina web mas modernizada, nos permitiria llamar la atencion

a nuestros clientes y captarles.

Operaciones: Nuestra ventaja competitiva es la rapidez con la que realizamos los
proyectos, pero sabemos que las demas empresas pueden imitar nuestro modelo de
integracion de todo el proceso. Por ello vamos a tener que intentar reducir este tiempo,
para ello necesitaremos una mejor cadena de montaje y sincronizacion entre los
trabajadores, aqui entrara en escena una mejora en la maquinaria y un equipo de

trabajadores que sea profesional y comunicativo.
Dentro de las actividades de soporte vamos a observar mas puntos a mejorar:

Infraestructura interna: Debemos conseguir invertir la mayoria de dinero que
tenemos "parado” en inversiones tanto de personal como de nueva maquinaria. De esta
forma no perderemos rentabilidad, y nos guardaremos un pequefio porcentaje para

cualquier imprevisto que podamos tener.

Desarrollo de la tecnologia: Como hemos comentado en el punto anterior, necesitamos
trabajar con maquinaria y productos que no se queden obsoletos, por lo que necesitamos
contar con la mejor maquinaria que sea posible y con aquellos equipos y programas

informaticos preparados para poder disefiar y elaborar los proyectos.

27



A partir de esto vamos a medirlos a traves de una serie de indicadores con los que

evaluaremos si obtenemos los resultados deseados.

Tabla 4. Perspectiva procesos internos. Elaboracidn propia.

INDICADORES OBJETIVO

Marketing Incremento del nimero de personas 25%

que ven una publicacién

Reduccion del tiempo de fabricacion 4 dfas
Desarrollo tecnologico i\ VR Ee P EE] 10%

Marketing: a través de Facebook e Instagram publicaremos imagenes de los diferentes
proyectos que vamos realizando, a partir de ahi nuestro objetivo sera crecer el nimero
de visitas y seguidores en un 25% en un afio. Esto lo podemos medir a partir de
diferentes aplicaciones y ajustes de dentro de estas redes sociales existen opciones para

ver el alcance que ha obtenido tu publicacion.

Operaciones: con una nueva cadena de montaje y organizacion del personal creemos
que podemos reducir en un dia la fabricacion total del proyecto. Nuestro objetivo sera

recortar 4 dias de este proceso, desde el disefio hasta el montaje del local.

Desarrollo tecnologico: a partir de una nueva maquinaria podremos obtener el
indicador anterior, tanto de maquinaria como de programas informaticos, ya que seran
fundamentales para el desarrollo del proyecto. Por eso nuestro objetivo sera incorporar
un 10% de magquinaria nueva cada afio con el objetivo de sustituir a aquellas maquinas

que se vayan quedando obsoletas.

4.4. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

La perspectiva de aprendizaje y crecimiento va a consistir en fijar unos objetivos para
poder conseguir las metas que habiamos incluido en los tres puntos anteriores. Estos
objetivos van a consistir en los aspectos intangibles de nuestro negocio, centrandonos en
la tecnologia, los recursos humanos y las relaciones que poseemos con el resto de

empresas.

Como hemos comentado anteriormente Decoretro cuenta actualmente con 30

trabajadores, esto se debe al Covid-19, el cual ha provocado que una gran cantidad de
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trabajadores hayan sido despedidos. Dentro de la empresa distinguiremos la direccion,

proyectos, carpinteria, barnizado, rotulacion, cristaleria y montaje.

A continuacion vamos a desarrollar cada aspecto de los intangibles de los que esta

formada la empresa.

4.4.1 Tecnologia

La tecnologia como hemos ido comentando anteriormente es uno de los factores méas
importantes dentro de la empresa, ya que necesitamos desarrollar nuestros equipos
informaticos y la maquinaria para no quedarnos obsoletos y asi alcanzar los objetivos

fijados previamente.

Anteriormente ya hemos comentado la pagina web de nuestra empresa, la cual parece
estar un poco obsoleta. Considero que esta deberia tener un mayor color, ya que es
demasiado oscura, y siendo una empresa que se dedica al disefio de locales,
generalmente de colores muy vivos y ambientados en diferentes temaéticas, debe tener
un mejor disefio. Una vez que se realice este cambio en la pagina web deberemos
comparar si este cambio ha provocado gue se obtengan un mayor numero de visitas y de

potenciales clientes que estén interesados en realizar un proyecto con nosotros.

Los programas informaticos tendran una gran importancia dentro de Decoretro, ya que
nuestros disefiadores de proyectos trabajan con programas como Autocad, por lo que
estos deberan estar actualizados a la Gltima version para gque estos no se queden
obsoletos. Ademas de este programa, también necesitan contar con un ordenador
adecuado para poder realizar su trabajo de la mejor forma posible. Para ello mediremos
este objetivo a partir del software que cuenten nuestros trabajadores.

Para que nuestros trabajadores puedan seguir aprendiendo a usar estos programas les
ofreceremos cursos de formacién. Esta formacidn pretendera seguir la linea de lo que
hemos comentado anteriormente, es decir que nuestros trabajadores no se queden

obsoletos con respecto al potencial que ofrecen los programas.
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Tabla 5. Tecnologia. Elaboracién propia.

INDICADORES OBJETIVO

Nueva pagina web NUmero de visitas y captacion 3000

clientes

Vol e ol gt sl ez Actualizacion de los programas 100%
Formacion de los trabajadores 100%

4.4.2 Recursos humanos

Las personas son lo mas importante dentro de nuestra empresa, ya que seran los
encargados del disefio, fabricacion y montaje de los proyectos. Por ello es fundamental
conocer el nivel de satisfaccion que tienen en el trabajo, podremos usar algunos
indicadores, aunque debido a la magnitud de nuestra empresa podemos conocer estos

niveles hablando con los propios trabajadores y sus superiores.

La empresa como se ha comentado en otros apartados ha sufrido un gran recorte de
personal por las circunstancias actuales, esto sumado a los numerosos ERTE que se han
realizado en la empresa, ha generado un clima de desconcierto en los trabajadores. No
obstante, debido a que la empresa se va recuperando poco a poco esta generando que los

trabajadores vuelvan a trabajar y sientan una mayor confianza y seguridad.

Estos trabajadores tienen diferentes funciones dentro de la empresa, por una parte
direccién sera la encargada de dictaminar las bases a seguir a la hora de realizar los
proyectos, el disefio de los proyectos estara dividido en dos partes, aquellos que sean La
Tagliatella y aquellos que sean disefio personalizado, ya que los de La Tagliatella los
disefia Sergio Aldaz y el disefio de los locales se encargara Henry Jardines. Una vez
realizados estos disefios se le comenzara a dar forma en las diferentes fases de
produccioén, supervisada por Carlos y Daniel, y una vez finalizada se realizara el

montaje del local, el cual también dependera de si es una Tagliatella o no, ya que los
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supervisores seran Sergio o Henry, ademas de Carlos y Dani. El resto de trabajadores de
oficina se encargaran de la contabilidad, compras y administracion de la empresa.

A continuacion vamos a analizar los tres aspectos fundamentales de los recursos
humanos: la productividad, la satisfaccion y la retencion de los trabajadores de la

empresa.

La productividad del trabajador la mediremos a partir del tiempo medio por tarea que
se emplee para realizar esta actividad. A partir de este indicador podemos observar la
que tareas se pueden mejorar y observar aquellas que son rentables o efectivas. El
objetivo ser& que cada trabajador tenga una productividad de un 90% sobre el tiempo
total de produccion de cada tarea. Hay que tener en cuenta los descansos y aquellos

imprevistos que surgen a la hora de realizar el trabajo.

La satisfaccion del trabajador es fundamental para que haya buen clima dentro de la
empresa y que haya motivacion por ir a trabajar cada dia. Como hemos comentado
estamos viviendo una época de incertidumbre dentro de la empresa, lo que ha
provocado que esto lo sientan los trabajadores por los despidos de sus compafieros y los
ERTE de la empresa. Para medir esta satisfaccion se realizara una encuesta anonima en
una pagina que les ofreceremos, en ella se abordaran preguntas como el nivel de
satisfaccion en la empresa, ambiente dentro de la empresa, remuneracion econémica,
horario, cumplimiento de los derechos de los trabajadores, etc. Esta valoracion se
medird de 1 a 10, siendo 1 muy mala y 10 excelente, y se realizara una media con la

cual podremos observar las respuestas medias de nuestros trabajadores.

La retencién del personal es un aspecto muy importante dentro de Decoretro, ya que
cada vez que contratas a un trabajador cuesta dinero y tiempo ensefiarle a realizar
correctamente las tareas y a usar la maquinaria de la empresa. Por eso Decoretro, al
igual que la gran mayoria de las empresas tiene el objetivo de intentar retener al 95% de
sus trabajadores. Dentro de la empresa se les puede ofrecer cursos de formacion y
aprendizaje de diferentes tareas, con el objetivo de que estos sientan que no estan
estancados en un puesto de trabajo y que pueden realizar diferentes tareas dentro de la
empresa. Para medir esta retencion usaremos el indicador que nos medira el porcentaje

de rotacion de dentro de la empresa.
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Un problema al que nos enfrentamos en la empresa es la promocién interna que
tenemos, ya que existe un techo en el cual los trabajadores ya saben que tienen muy
dificil lograr un ascenso, por lo que estos pueden sentir que no tienen mas margen de
mejora dentro de nuestra empresa. No obstante este problema se debe a nuestro tamafio

de empresa, el cuél al no ser muy elevado no existen demasiados puestos altos.

Tabla 6. Recursos humanos. Elaboracion propia.

INDICADORES OBJETIVO

Productividad Tiempo medio por tarea 90%

Satisfaccion Encuesta satisfaccion 6

Rotacion Porcentaje de rotacion 5%

4.4.3. Relaciones

Como comentamos anteriormente en el DAFO y en el CAME, uno de los puntos a
mejorar dentro de la empresa iba a ser la relacion que tenemos con algunas empresas y
trabajadores que nos consideran competidores pero sin embargo podriamos trabajar con
ellos. Ademas, es fundamental que mejoremos nuestra relacién con nuestros

proveedores, ya que a partir de ellos podamos seguir creciendo.

La nueva relacion con diferentes empresas y trabajadores va a ser muy importante
para que nuestra empresa pueda seguir creciendo a largo plazo. Nuestro objetivo va a
ser intentar evitar el rechazo de ciertas empresas y particulares a colaborar con nosotros,
ya que consideran que les estamos quitando clientes y que estariamos entrando en su
sector, y que al ser una empresa con un poder alto podriamos desbancarles, aunque
vamos a intentar hacer relaciones con ellos para poder mejorar nuestra fase de
produccion. Si es cierto, que a largo plazo nos gustaria que se unieran a la empresa si
vemos que contamos con el poder suficiente para llevar a cabo esa accién. Por lo tanto,
esto lo mediremos a partir de un indicador que sera el nimero de nuevas alianzas con

proveedores, siendo de 4 en este proximo afio.

La mejora de las relaciones con nuestros proveedores serd otro aspecto muy

importante dentro de la empresa, ya que necesitaremos que estos estén satisfechos con
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nosotros para poder cumplir los periodos de recibimiento de materias primas, el pago a
los proveedores, descuentos por pronto pago, descuentos por volumen de compra, etc.
Por ello, Decoretro va a tener el objetivo de obtener unos descuentos por compra de
productos de un gran volumen. Dado que somos una empresa que trabaja especialmente
con proveedores de madera, el objetivo va a ser intentar obtener diferentes acuerdos de
descuentos con las empresas, siendo del 7% de la factura total en la empresa que mayor
volumen compramos. Esto nos permitira realizar un win-win a ambas, ya que ellos

retendran a un cliente muy importante y nosotros conseguimos ahorrar dinero.

INDICADORES OBJETIVO

Nuevas relaciones Nuevas alianzas 4

Tabla 7. Relaciones. Elaboracion propia.

WIS R CAENCIEWOIENE WIS Descuentos comerciales 7%

4.5. Mapa estratégico.

Una vez hemos establecido los indicadores y los objetivos para las perspectivas
financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento, vamos a exponer

todos juntos para ver como nos ha quedado finalmente y si siguen alguna tendencia.

INDICADORES OBJETIVO

Tabla 8. Mapa estratégico. Elaboracion propia.

Crecimiento de los Crecimiento ingresos -10%
ingresos altimos afios
PERSPECTIVA Reduccion de costes Reduccion costes ultimos 5%
FINANCIERA afios
Rentabilidad ROE 7%
financiera
Satisfaccion del Servicio post-venta 80%
cliente
PERSPECTIVA RetenCién del Fidelizar 20%
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DE CLIENTES cliente
Adquisicion de Nuevos clientes 30%

nuevos clientes

Marketing Incremento del nimero 25%
de personas que ven una

publicacion
PERSPECTIVA
DE PROCESOS Operaciones Reduccion del tiempo de 4 dias
INTERNOS fabricacion
Desarrollo Nueva maquinaria 10%
tecnoldgico
Nueva pagina web NUmero de visitas y 3000

captacion clientes

Aplicaciones Actualizacion de los 100%
informéticas programas
PERSPECTIVA
DE Formacion Formacion de los 100%
APRENDIZAJE trabajadores
Y Productividad Tiempo medio por tarea 90%
CRECIMIENTO : : S
Satisfaccion Encuesta satisfaccion 6
Rotacion Porcentaje de rotacion 5%
Nuevas relaciones Nuevas alianzas 4
Mejora de las Descuentos comerciales 7%

relaciones actuales

Podemos observar como la perspectiva de aprendizaje y crecimiento es aquella que mas
objetivos e indicadores posee, ademas de la perspectiva de procesos internos. Estas dos
perspectivas tendran un aspecto fundamental dentro de nuestra empresa, ya que son
aquellos que dependen de directamente de las acciones de nuestra empresa, ya que las

perspectivas de clientes y financiera ya seran mas dificiles de controlar. Pero es por ello
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por lo que debemos trabajar bien las dos primeras, para poder reflejar este trabajo al

exterior.

A continuacion vamos a explicar en qué consiste el cuadro de mando integral, cuyo

objetivo final va ser el crecimiento y beneficio de la empresa.

Comenzamos el mapa estratégico con la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, con
las tres diferentes areas que le corresponden, asi como cada uno de los indicadores
correspondientes. En este apartado le vamos a dar especial importancia a las tecnologias

y a las relaciones con nuestros clientes.

Posteriormente con la mejora de la tecnologia y de las relaciones con nuestros clientes
vamos a poder obtener una mejora en los procesos, la cual provocard que nuestra
empresa vaya creciendo poco a poco y esto genere que podamos tener una mayor
imagen, tanto a nivel social como a nivel de estatus de empresa, lo que nos provocara a
su vez que los clientes tengan méas confianza en nosotros y podamos obtener mejor

relacion y fidelizacion.

Una vez realizadas estas tres perspectivas, podremos observar si se cumplen los
objetivos de las perspectivas financieras, los cuales seran la obtencion de un mayor

beneficio y de crecimiento del negocio.

En el cuadro de mando vamos a poder observar los objetivos que marca nuestra
empresa, y si somos capaces de ir cumpliendo las diferentes etapas para poder alcanzar
el objetivo final que nos hemos marcado, todo esto a partir de las lineas de actuacion de

cada proceso.
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llustracion 9. Mapa estratégico. Fuente: elaboracion propia.

Una vez hemos realizado el mapa estratégico vamos a comentar las dos lineas de
actuacion por las que Decoretro podria lograr un crecimiento del negocio. Una linea ira
dirigida a obtener un incremento de los ingresos y otra muy distinta que se basara en la

reduccién de costes.

La primera linea de actuacion que vamos a analizar serd la que producira un incremento

en los ingresos de Decoretro, para ello vamos a seguir los siguientes pasos:

El primer paso va a ser realizar un cambio en la pagina web, ya que esta se encuentra
algo desfasada y necesitamos que esta sea moderna y atractiva, ya que nos dedicamos al
disefio de locales y queda muy pobre si a través de donde contactan nuestros clientes se

ve obsoleta.

El segundo proceso consistira en potenciar esta pagina web y crear una red de
comerciales. Sera muy interesante para nosotros el poder publicitar nuestra empresa en
las diferentes redes sociales y a su vez que los comerciales viajen por diferentes
regiones y paises con el objetivo de dar a conocer a nuestra empresa.
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3. Una vez hayamos conseguido esto podemos adquirir a nuevos clientes, ya que con

estos se interesaran por nuestra empresa.

4. Y para finalizar, a partir de estos nuevos clientes vamos a obtener un incremento en los
ingresos de Decoretro, lo que generara que nuestra empresa vaya creciendo de forma

progresiva.

La segunda linea de actuacidn va a consistir en la reduccion de costes de la empresa, y

para lograrlo va a tener que cumplir estas fases:

1. Primero nos queremos centrar en las relaciones que tiene la empresa, especialmente en
aquellas nuevas alianzas que podemos realizar, ya sea con trabajadores de diferentes
sectores de la fabricacion de locales y/o proveedores.

2. A partir de obtener estas nuevas alianzas, vamos a poder realizar estos proyectos en un
menor tiempo, ya que tendremos mas personal para realizar alguna fase que no

tenemos integrada.

3. El realizar estas fases en un menor tiempo va a generar que el cliente este satisfecho
con el proyecto, ya que se han cumplido los plazos acordados e incluso en menor
tiempo, ademas proporcionara una imagen de marca muy buena, permitiendo que estos

puedan realizar un marketing de boca-oido muy importante para nosotros.

4. Estas diferentes fases en las que se ha obtenido nuevas alianzas y una mayor
satisfaccion de los clientes nos habra generado también una reduccion de costes, por lo

que la empresa también continuara creciendo.

5. Conclusiones.

La empresa Decoretro es una empresa que se dedica al disefio y fabricacion de
proyectos de decoracion de franquicias, locales, hoteles y restaurantes, asi como otra
linea de negocio (la cual no se ha tratado en el trabajo) basada en varias franquicias de
La Tagliatella y Don G, asi como otros propios como son el Jack Rabbit y Santa
Belinda.

El trabajo realizado ha consistido en esta empresa ya que actualmente estoy realizando
unas préacticas alli y asi podia obtener una mayor informacién de la empresa

preguntando a varios trabajadores. Ademas me parecia una empresa muy interesante
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sobre la que realizar el trabajo debido al sector en el que trabaja y las diferentes
dificultades con las que se ha enfrentado en este ultimo afio y medio.

La realizacion de este trabajo comenz6 con una pequefia descripcion de la empresa, para
asi poner en contexto de en qué sector opera, como estd formada la empresa

(trabajadores, instalaciones, maquinaria...).

Posteriormente realizamos un analisis interno y externo de la empresa, con el objetivo
de sacar las diferentes debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades y asi realizar
un analisis DAFO. En este andlisis hemos observado como la empresa tiene cosas que
puede potenciar y en las que tiene una ventaja respecto a sus principales rivales, pero
también tiene una serie de desventajas que debe intentar pulir para no perder potencia

dentro del sector.

Para analizar este andlisis DAFO es fundamental realizar el anélisis CAME, el cual
consistira en corregir, afrontar, mantener y explotar las diferentes caracteristicas del
DAFO. Nos centraremos en usar estrategias de supervivencia (pagina web) y ofensivas
(nuevas alianzas), ya que creemos que son las dos que mas recorrido a largo plazo

pueden tener dentro de la empresa.

Posteriormente realizamos la misién, vision y valores de la empresa, donde se destaca la

calidad y excelencia del producto.

Una vez terminado el analisis estratégico de la empresa continuamos con el mapa
estratégico y las cuatro perspectivas de aprendizaje y crecimiento, procesos internos,
clientes y financiera. A partir de este mapa buscamos que los diferentes objetivos que se
marca la empresa puedan ser alcanzados. Estos los realizamos mediante una linea de
actuacion, con el objetivo final del crecimiento de la empresa. Nuestra empresa realiza
dos lineas, una que se basa en la mejora de la pagina web y crear un departamento
comercial con el objetivo de adquirir nuevos clientes y asi aumentar los ingresos de la
empresa. Y la otra linea consistira en la alianza con nuevos trabajadores (interioristas,
constructores, albafiles, proveedores...), para asi reducir el tiempo de fabricacion del
proyecto, lo que generara una satisfaccion de cliente y esto a su vez provocara una

reduccidn en los gastos de la empresa.
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