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RESUMEN

El presente informe tuvo como objetivo general Determinar como el
planeamiento estratégico mejora el nivel de la competitividad de una empresa
metalmecanica, de la ciudad de Chiclayo, 2021.La investigacion fue de tipo

aplicada, disefio experimental (categoria pre experimental) y de alcance explicativo.

La poblacion de la variable independiente fueron 6 trabajadores, la variable
dependiente fueron 12 factores claves de éxito. Las técnicas e instrumentos son la
encuesta (cuestionario), entrevista (Guia de entrevista), el analisis documentario
(check list) y la encuesta para determinar la competitividad (Matriz de Perfil

Competitivo).

Los resultados utilizando la MPC (Matriz de Perfil Competitivo) antes y después de
aplicar el planeamiento estratégico son de 2.45 a 2.90, este incremento representa
un 18% de los objetivos a corto plazo y se obtuvo por aplicar las estrategias como
crear el area de marketing y ventas para el crecimiento continuo de la empresa,
desarrollar campanas publicitarias e implementar una web, capacitar a los

colaboradores en la atencion del cliente para la ventaja competitiva.

El plan estratégico implementado ha mejorado la competitividad de la industria
metalmecanica logrando un 18% de los objetivos de corto plazo, potenciando
principalmente su area comercial y servicio post venta. Ubicandose en tercer puesto

de cuatro empresas.

Palabras claves: planeamiento estratégico, competitividad, factores clave de éxito.



ABSTRACT

The general objective of this report was to determine how strategic planning
improves the level of competitiveness of a metalworking company in the city of
Chiclayo, 2021. The research was of an applied type, experimental design (pre-

experimental category) and explanatory scope.

The population of the independent variable was 6 workers, the dependent variable
was 12 key success factors. The techniques and instruments are the survey
(questionnaire), interview (Interview Guide), documentary analysis (check list) and

the survey to determine competitiveness (Competitive Profile Matrix).

The results using the MPC (Competitive Profile Matrix) before and after applying the
strategic planning are from 2.45 to 2.90, this increase represents 18% of the short-
term objectives and was obtained by applying strategies such as creating the
marketing area and sales for the continuous growth of the company, develop
advertising campaigns and implement a website, train employees in customer

service for competitive advantage.

The implemented strategic plan has improved the competitiveness of the
metalworking industry, achieving 18% of the short-term objectives, mainly
enhancing its commercial area and after-sales service. Ranking third out of four

companies.

Keywords: strategic planning, competitiveness, key success factors

Xi



|. INTRODUCCION

En la planificacidn estratégica sistematica y reflexiva la organizacion comprende las
tendencias emergentes, visualiza un futuro positivo, determina una direccion y
ejecuta un curso de accidn para lograr los resultados deseados (Weston, 2020). En
el siglo XXl, la industria metalmecanica, analiza las oportunidades y problemas, la
situacion sanitaria que estamos viviendo a nivel mundial, diagnosticando y
analizando el contexto para planear estratégicamente, abarcando varias
actividades previendo, organizando, programando, conduciendo, coordinando y
evaluando buenas decisiones para mantenerse en el mercado. Entre 2017 - 2018,
los paises de mayor desarrollo industrial en metalmecanica son China, Estados
Unidos, Espafia y Alemania, presentan sucursales multinacionales, mantienen su
competitividad y desarrollo a nivel internacional (Posada, 2019). Los sectores
metalmecanicos, industrial, construccion estan ubicados a nivel internacional
aprovecharon el boom de la mineria, con modelos de produccién como TQM, Six

sigma, circulo de calidad, 5S, etc.

La vacunacion a nivel global del covid-19 impulsara una recuperacion del
crecimiento mundial. La economia se redujo en 11,1 por ciento en 2020. Se planea
un incremento del PBI de 10,7 %, para 2021 en un ambiente de vacunacion de la
poblacién, estabilidad social y politica. La recuperacion econémica continuaria con
un crecimiento de 4,5 por ciento en 2022 (BCRP ,2015).

La planificacion estratégica garantiza que la organizacion comprenda las nuevas
preferencias y visualice un porvenir positivo, determinando la direccion para el éxito
en tiempos inciertos, mejorando la competitividad, todo el personal debe participar

desde los gerentes hasta el ultimo colaborador de la empresa (Weston, 2020).

Las empresas metalmecanicas peruanas en la etapa de crecimiento econdémico,
apostaron por explorar nuevos mercados externos, crearon nuevas alianzas
estratégicas para buscar nuevos modelos de gestidn, asi como de negocios,

diversificaron su oferta, logrando de esta forma su sostenibilidad y competitividad.

A pesar de la situacion sanitaria, la industria metalmecanica peruana, tiene
oportunidades que debe aprovechar como las licitaciones de 83 puentes modulares
a nivel nacional a través del programa Provias Nacional y la Autoridad para la



Reconstruccion con Cambios, realizado por el Ministerio de Transportes y

Comunicaciones (MTC), para reactivar la economia del Peru (Paz ,2021).

La industria metalmecanica tiene una amplia presencia con las solicitudes del
estado, también las tiene en el ambito privado, en atenciones a empresas, ya sea
de servicios de infraestructura, como de servicios de fabricaciones. El reporte de la
Sociedad Nacional de Industria (Instituto de Estudios Econdémicos y Sociales,
2019), detalla que entre las actividades mas dinamicas del sector metalmecanico,
de los de mayor crecimiento y que genera mayor nivel agregado e innovacion a la
industria nacional son : con un 132,8% la produccion de motores, generadores,
transformadores; las actividades comerciales relacionada con motos un 22,8%;
piezas, repuestos y accesorios de vehiculos con 15,3%; carrocerias de vehiculos
automotores 8,5%, productos de metal 7,1%; motores, turbinas 6,8%; herramienta
de mano y de ferreteria 6,7%; productos metalmecanicos estructurales 6,6%; hilos
y cables eléctricos 6,3% vy pilas, baterias 3,9%. Es por esto importancia en la

industria en general, no solo por su aporte sino por su generacion de empleo.

La empresa metalmecanica esta situada en la ciudad de Chiclayo, tiene 29 afos en
el rubro, ofrece la produccion de piezas en serie y obras metalicas, en especial la
linea de produccién de piezas de motokar, actualmente cuenta cinco operarios, una

contadora y un administrador de la empresa (duefio).

La problematica de esta empresa, la actual situacion sanitaria ha generado que la
materia prima, barras y perfiles de metal, ha incrementado los costes en un 40% en
promedio debido a la coyuntura relacionada con el precio del crudo que afecta
directamente en los costos de transporte, de la coyuntura internacional que afecta
al tipo de cambio del dolar estadounidense y de la coyuntura politica nacional. La
publicidad aplicada hasta la fecha no permite llegar a nuevos mercados fuera de
Chiclayo, desconoce el trabajo con los clientes mayoristas y minoristas, no tiene
claro la preferencia de necesidades de sus clientes y como establecer objetivos
para alcanzar esas metas. Analizando las causas de la problematica que son la
deficiencia en la estrategia de marketing para llegar a nuevos mercados, no aplica
estrategias empresariales para mejorar la industria metalmecanica y como efectos

del problema las ventas de la empresa son bajas, desconoce las necesidades del



cliente y mantiene un nivel de competencia promedio en el mercado, en cuanto su

objetivo es liderar en estrategia y crecimiento.

Teniendo como base los problemas observados de la empresa, nuestra perspectiva
de solucion es formular un planeamiento estratégico en sus actividades de
mercadotecnia, finanzas, contabilidad y proponer el area de investigacion y
desarrollo (I y D), por ejemplo, las industrias de Estados Unidos, incrementan los
gastos en lyD, en el afo, 2001, fue de 5.4% y de esta forma estimular la rentabilidad
y competitividad. La investigacion y desarrollo permite ingresar a nuevos mercados

y fomenta la implantacion de estrategias en la organizacion (David ,2017).

En este contexto se planted el siguiente problema: ;Cdmo el planeamiento
estratégico mejorara el nivel de la competitividad de una empresa metalmecanica,
de la ciudad de Chiclayo, 20217

Objetivo general: Determinar como el planeamiento estratégico mejora el nivel de

la competitividad de una empresa metalmecanica, de la ciudad de Chiclayo, 2021.

Objetivos especificos son: a) Diagnosticar la competitividad inicial de la empresa
metalmecanica. b) Formular el planeamiento estratégico de la empresa
metalmecanica. c¢) Implementar el planeamiento estratégico de la empresa
metalmecanica. d) Evaluar la competitividad posterior al proceso del planeamiento
estratégico de la empresa metalmecanica. e) Evaluar los resultados del
planeamiento estratégico y su efecto en la competitividad de la empresa

metalmecanica.

La hipodtesis de la investigacion es: El planeamiento estratégico mejora el nivel de

la competitividad de una empresa metalmecanica, de la ciudad de Chiclayo, 2021.

El trabajo de investigacion sirvio para orientar a la empresa metalmecanica en esta
crisis de emergencia sanitaria, donde los problemas del entorno seran
transformados en oportunidades, por ello se diagnosticara las causas y
consecuencias de la problematica de la empresa, demostrando que el
planeamiento estratégico tiene efectos positivos en la organizacion como
compromiso social, productividad, rentabilidad, ética, legalidad y competitividad. La
metodologia, aplicada es el enfoque de proceso estratégico de D Alessio, la cual

se desarroll6 en tres etapas la formulacién, implementacion y evaluacién de las



actividades direccionando a la empresa al futuro deseado para mejorar su

competitividad.

En el aspecto social, permitio ampliar la vision de la reactivacion econdmica de la
region Lambayeque, porque el sector metalmecanico tiene fuerte lazos con otras
industrias como la mineria, agricola, automotriz, manufacturera. Por tanto,
beneficiara a las personas con puestos de trabajo, mejores remuneraciones y en
especial a la industria de este sector porque aumentara sus clientes, sus ventas,
mejorara la calidad de sus productos, generando interés por la creacion del area de

investigacion y desarrollo, todo lo descrito aumentaria la competitividad.

ll. MARCO TEORICO

Amoréds y Davila (2017) realizaron una tesis sobre La gestion empresarial y la
competitividad de las clinicas en la ciudad de Cajamarca. Tuvo como obijetivo
determinar la relacion entre la gestion empresarial con la competitividad de las
clinicas de la ciudad de Cajamarca, el nivel de investigacion fue explicativo, de
disefo pre experimental. Los resultados fueron: que existe una correlacion directa
significativa en el nivel 0,01 (bilateral) entre la gestibn empresarial y la
competitividad (r = 0,645). Por lo que se puede decir que la gestion empresarial
esta asociado a la competitividad de las clinicas de la ciudad de Cajamarca, es
decir a mayor gestion empresarial, mayor competitividad. En conclusion: existe una
relacion intrinseca de los 63 elementos de competitividad (funcién gerencial,
logistica, comercial, tecnoldgica, financiera y talento humano) con los elementos de
la gestion empresarial (direccion, planeacién, organizacién y control), obteniendo

como resultado una correlacion directa significativa

Ruiz (2015) realiz6 una tesis sobre Factores que inciden en la competitividad de las
MYPES de la region Callao. Tuvo como objetivo identificar y determinar la
incidencia de los factores en la competitividad de las MYPES de la region Callao,
nivel de investigacion fue descriptivo donde el diseio es no experimental. Los
resultados fueron: Los factores estratégicos de la empresa como de la gestién son
los que inciden en la competitividad de las MYPES de la region Callao, el 66%
determino que es la calidad, el 70 % la innovacion, el 75% la gestion financiera, el
79% las capacidades comerciales y de ventas, el 80% sostienen que son los



factores externos, las que influye en la competitividad de las empresas de dicha
investigacion. En conclusion: la gestion de la empresa y los factores estratégicos,
son los que influyen en la competitividad de las MYPES, porque la ventaja
competitiva se genera cuando una organizacion adquiere o desarrolla atributos que
pueden incorporar al poder econémico, a los recursos naturales, y mantener un
personal calificado. En la actualidad la tecnologia de la informacion y robética se

incluyen ahora; para producir un bien o producto.

Ramos, Jara y Rivasplata (2017) realizé una tesis sobre Plan estratégico para
mejorar la competitividad y eficiencia en CIRKO ENGINEERING por los afos 2016-
2019.Tuvo como objetivo Desarrollar un planeamiento estratégico para la empresa
Cirko Engineering Peru a fin de lograr competitividad en el mercado y eficiencia en
la empresa para los afios comprendidos entre el 2016 al 2019, el nivel de
investigacion fue explicativo, de disefio pre experimental. Los resultados fueron: la
planificacion estratégica ha obtenido un VAN de S/428,243, con un TIR econémico
de 67%, lo que evidencia su proyeccion a 5 afios con grandes beneficios para la
empresa. En conclusion: la planificacion estratégica, permiti6 obtener una
proyeccién en 5 afos, con un VAN y TIR positivo indicado una seguridad financiera
que repercute en todas las dimensiones de la organizacion, influyendo en su

competitividad de la empresa.

Dombrowski,Krenkel,Wullbrandt  (2018) realizaron un estudio Strategic
Positioning of Production within the Generic Competitive Strategies. Tuvo
como objetivo proporcionar una descripcion matematica de los factores
estratégicos de éxito que permiten la cuantificacion. Nivel de investigacion fue
descriptivo de disefio no experimental. Los resultados fueron: Para las empresas
manufactureras, el enfoque exclusivo en una estrategia de competencia genérica
desarrollada por PORTER generalmente ya no es posible debido a la dinamica
situacion del mercado. A diferencia del pasado, las ventajas competitivas suelen
ser solo temporales. No es infrecuente que surjan nuevos mercados, por lo que las
diferentes ofertas de productos deben reaccionar con estrategias de mercado y de
productos especificos. Para la produccion, por lo tanto, se requieren factores
estratégicos de éxito, mediante los cuales se puedan definir objetivos estratégicos

multidimensionales. En este articulo se derivan cuatro factores estratégicos de éxito



para el posicionamiento de la produccidn dentro de las estrategias de competencia

genérica. En conclusion: Es posible un posicionamiento estratégico.

Teixeira y Canciglieri (2019) realizaron un estudio titulado How to make strategic
planning for corporate sustainability?. Tuvo como objetivo orientar, proporcionar
y activar la interrelacion de la sostenibilidad en el proceso de desarrollo de
productos. Nivel de investigacion fue explicativo, de disefio experimental. Este
trabajo presenta el método de Planificacion Estratégica para la Integracion de la
Sostenibilidad en el Desarrollo de Producto que tiene como objetivo orientar,
acelerar la sostenibilidad en el proceso de productos por medio de la realizacion de
cambios en la gestion con el apoyo de la planificacion estratégica y el proceso de
mejora continua. Es un método de madurez que puede ser aplicado en cualquier
tipo de empresa debido a que utilizan un conjunto comun de parametros de
evaluacioén. El estudio concluye en lo siguiente: Los beneficios son la mejora,
profundizacion y sistematizacion de los temas de sustentabilidad en el proceso de
desarrollo de productos a través de una vision de madurez del concepto de
planificacion estratégica, y el desarrollo de una nueva guia para examinar las
debilidades y fortalezas de las empresas a impulsar la implementacion de una

vision compartida entre multiples equipos.

Alvitez (2018) realizd una tesis sobre Plan estratégico y su efecto en la
competitividad de la empresa Tel And Net Solution S.A.C. 2018. Tuvo como
objetivo establecer el efecto del planeamiento estratégico en el nivel de
competitividad de la compania en el periodo 2018. El nivel de investigacion fue
explicativo, de disefio pre experimental. La poblacion esta dada por los datos diarios
tomados de la competitividad, es decir la produccién de 78 dias antes y después.
Los resultados fueron: La ejecucidén del Plan Estratégico aumenta el nivel de
competitivo de 12,6 a 15.3, posicionandola en Fortaleza mayor; demostrando en la
prueba de hipétesis un valor P< 0.05, por tanto, se deduce que estos resultados
son semejantes en otras situaciones. El estudio concluye: El Plan Estratégico

aumenta la competitividad 12,6 a 15.3.

Solano (2018) realizd una tesis sobre Plan estratégico para mejorar el nivel
competitivo de la empresa Factoria Santilldn S.R.L en el afio 2018. Tuvo como

objetivo Elaborar un planeamiento estratégico para aumentar la competitividad de
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la empresa en el periodo 2017-2018. El nivel de investigacion fue explicativo, de
disefo pre experimental. Los resultados fueron: en el diagndstico interno la Factoria
obtuvo 2.44 con la matriz EFI donde la menor fortaleza es la imagen institucional y
la mayor fortaleza es la experiencia técnica de los trabajadores. La menor debilidad
es la cultura organizacional y la mayor debilidad es la publicidad en internet. En
conclusion: la factoria presenta un nivel competitivo de 3.39, antes era de 2.9,

entonces aumento en 17%, logrando aumentar clientes y ventas.
Variable Independiente: Planeamiento estratégico
Planeacion

Es el camino mediante el cual se relacionan los datos sistematicos de la situacion
actual y la prevision de la situacion anticipada con la finalidad de incrementar las

posibilidades de lograr los objetivos de largo plazo establecidos (D’Alessio, 2014).
Estrategia

Medios de alcanzar los objetivos y finalidades de una organizacion a largo plazo,
para ello se necesitan recursos humanos, econémicos para ubicarla y mantenerla
en el mercado. Se debe tener en cuenta que como los tiempos cambian es
necesario actualizar nuestras estrategias, siempre que sea necesario (David,
2017).

Estrategia es competir para ser diferente y no para ser el mejor, entregarle un valor
exclusivo al cliente, el objetivo estratégico es el de alcanzar una rentabilidad
sobresaliente para la empresa. Estrategia es determinar qué hacer y qué no hacer
(Porter, 1982).

Lillis y Sweeney (2013) las cuatro etapas de desarrollo del rol estratégico de las
operaciones, (1) corregir los peores problemas, (2) adoptar las mejores practicas,
(3) vincular la estrategia con las operaciones, (4) operar y una ventaja de
operaciones. Las etapas (1) y (2) son de implementacion de la estrategia, (3) es

para soportar la estrategia y la (4) es para conducir la estrategia.



Planeamiento estratégico

Es el conjunto de procesos emprendidos para desarrollar una gama de estrategias
para ayudar a una empresa a alcanzar sus metas y objetivos en un periodo rango

de tres a cinco afios (Uzarski y Broome, 2019).

“Es el proceso organizacional de la formulacién estratégica, es decir, el ;qué? y de

la aplicacion el jcomo? (D’Alessio, 2014).

Es una de las herramientas de toma de decisiones estratégicas mas utilizadas en

la practica de la gestidén (Posch y Garaus ,2020).

El desarrollo industrial es un motor importante del crecimiento econémico. Al
elaborar una estrategia de desarrollo industrial que facilite el crecimiento
economico. Se debe presentar un conjunto de escenarios plausibles de desarrollo
industrial. Los escenarios se utilizan como base para una estrategia para el
desarrollo sostenible. Disefar un tablero de monitoreo basado en indicadores de

desarrollo bien establecidos y disponibles publicamente (Strelkovskii , 2020).

Los enfoques estocasticos y supuestos de distribucion impactan las decisiones de
inversidn estratégica en problemas de planificacion. Se debe realizar un proceso

de simulacién para evaluar el desempefio de las soluciones (Guevara et al., 2020).

En el desempefio empresarial el problema ha sido una comprension insuficiente de
las relaciones sustantivas entre las dimensiones de las estrategias competitivas y

operativas (Lillis y Sweeney ,2013).

Se descubrié que las diferencias en las practicas de gestiéon de la empresa
desempenan un papel mas importante que los cambios en el medio ambiente
(Tanabe, De Angelo y Alexander, 2004).

La planificacion de escenarios permite la exploracion de interacciones a través de
multiples fuerzas externas para crear un rico conjunto de narrativas sobre como
puede desarrollarse el futuro para descubrir amenazas y oportunidades (Schwarz,
Ram y Rohrbeck, 2019).

El enfoque prospectivo estratégico se basa en comprender el futuro y aceptar las

incertidumbres (Rodriguez-Rivero et al., 2020).



La importancia de la sostenibilidad para el desarrollo de la sociedad requiere que
las organizaciones realicen esfuerzos complejos que les permitan continuar con su
lucha interminable por mantener o crear competitividad y, al mismo tiempo, asumir
responsablemente su rol protagénico en la mejora de los huellas sociales y
ambientales. de las actividades humanas (Barbosa, Castafieda -Ayarza y
Lombardo Ferreira ,2020).

Los determinantes clave de las alianzas estratégicas exitosas en la industria
mediante el estudio de los factores que perjudican el desempefio de las alianzas.
Estos factores incluyen la coordinacion entre empresas, el aprendizaje
organizacional y los costos de la alianza. Se considera el efecto moderador de la
duracion de la alianza sobre las relaciones entre estos factores y el desempefio de
la alianza (Lee, 2019).

Los enfoques actuales para la gestion de riesgos en la participacion en el mercado
se refieren principalmente a la optimizacion de la cartera para la planificacién a
largo plazo y enfoques estocasticos para abordar las incertidumbres relacionadas
con las ventas y variacion de los precios de mercado. La evaluacién y la gestion de
riesgos como parte integral de las estrategias reales de negociacion del mercado
no se encuentran en la literatura actual. El anélisis de datos internos considera la
evaluacion de la rentabilidad y poder de mercado y, mientras que el analisis
sectorial aborda la evaluacion de las entidades competidoras en el sector del
mercado utilizando un enfoque de agrupamiento basado en K-Means (Pinto y
Falcao-Reis ,2019).

La seleccion de proveedores estratégicos basada en la teoria de sandcone
modificada y el principio de alineacion. La teoria mas conocida de priorizar los
criterios de desempeno se llama teoria del cono de arena desarrollada por
(Ferdows y De Meyer ,1990). De hecho, el modelo de sandcone se basa en dos
esquemas: i) Existe la mejor secuencia para mejorar las métricas de desempeno y
ii) El esfuerzo para mejorar cada una de las medidas de desempefo debe ser
acumulativo (es decir, avanzar hacia la segunda prioridad de mejora no conduce a
ignorar el primer criterio elegido). La primera prioridad debe ser la calidad, porque
€s un requisito previo para mejorar el resto de criterios. Solo cuando la operacion

alcanza el nivel minimo de calidad aceptable, se hace referencia al siguiente factor
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(en el orden asignado). de acuerdo con la teoria clasica del cono de arena, el costo

esta en la cima de la piramide (Rezaei y Behnamian ,2021).

Las multiples guias estratégicas y la flexibilidad estratégica influyen colectivamente
en la innovacion de productos de la empresa. La construccion del modelo de
mediacidon multiple en cadena con moderacion que vincula dos tipos de guia
estratégica (guia emprendedora y guia al aprendizaje) y dos dimensiones de
flexibilidad estratégica (flexibilidad de recursos y flexibilidad de coordinacioén) con la

innovacion de productos (Han y Zhang ,2021).

En la industria, la productividad es uno de los factores vitales para que las empresas
desarrollen competitividad y potencial de mercado. Se requiere integrar el analisis
envolvente de datos dependientes del contexto y los modelos de prondstico para
realizar una medicion eficiente y predecir el desempefo futuro de la industria.
Mediante el uso de la técnica para obtener la medida del rendimiento, pronosticar
los resultados del desempeno ayuda a los tomadores de decisiones a tener
informacion mas detallada para tomar mejores decisiones en sus estrategias e

inversiones (Kuo ,2017).

Globocnik, Faullant y Parastuty (2020) primero se definen la estrategia, segundo el
portafolio (conjunto de proyectos) del modelo de negocio, tercero la tactica del
modelo de negocio (se define los elementos especificos para la configuracion del
modelo de negocios (proyecto), los recursos para la configuracion de la
operatividad del proyecto y cuarto la operatividad del proyecto, la definicion de los
procesos del negocio e instalacion de la infraestructura operacional con la ejecucion

del proyecto.

Lillis y Sweeney (2013) el perfil tedrico de una visidbn basada en recursos de la
estrategia competitiva (1) posicionamiento y comportamiento competitivo,
sefnalizacion de mercado, agrupacion estratégica, jinete de la posicidn competitiva
(2) adquisicion y aprendizaje de habilidades, inversion en habilidades vy
conocimientos, compromiso con el desarrollo de RRHH, medicién de la innovacion
y el aprendizaje, robustez del desempefno de las operaciones (3) desempefio
empresarial, precio de una variable estratégica distinta, mayor énfasis en el costo

y el servicio, procesos genéricos operados, (4) singularidad de recursos y
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capacidades, aprendizaje organizacional, escaneo de nueva tecnologia,

reconocimiento interno de capacidades unicas, conocimiento tacito del empleado.
Tipos de Planes
Planes Estratégicos

Son planes a largo plazo, donde se determina el origen de cada organizacion y son
elaborados por el directorio, en ella se plasman los valores, la mision y vision, para

garantizar su existencia en el tiempo (David ,2017).
Planes tacticos

Son planes a mediano plazo, que se reflejan en acciones especificas, para

implementar la estrategia en un area determinada (David ,2017).
Planes Operativos

Son de corto plazo y permiten lograr los objetivos determinados en los planes
estratégicos, cifras claras alcanzables, necesita un buen manejo de los recursos
economicos para solucionar con productividad los problemas. Determina las tareas

que debe desarrollar el personal de la organizacion (David ,2017).

Dimensiones e indicadores de la variable independiente planeamiento

estratégico

El planeamiento estratégico es el proceso organizacional de la formulacién
estratégica, es decir, el ;qué? y de la aplicacion el ;como? y de su evaluacion
(D’Alessio ,2014).

Dimension 1: Formulacion estratégica:

En la formulacién estratégica se definen la visidn, mision, los valores, las politicas,
analisis de la realidad actual, las estrategias, el alineamiento estratégico, los
objetivos estratégicos y sus respectivos factores claves de éxito, se analizan
supuestos criticos, informacion critica y decisiones criticas por cada factor clave de
éxito detectado (D’Alessio ,2014).

Dimension 2: Aplicacion estratégica

La aplicacion estratégica o implantacion estratégica establece la estructura
organizacional, las funciones, procesos, actividades, tareas, los proyectos,
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programas, presupuestos, instrumentos de control, los recursos necesarios para
estos proyectos, las politicas funcionales, los planes funcionales, se usan sistemas
de informacion gerencial, se usa el tablero de control de indicadores y la matriz

Boston Consulting Group (D’Alessio ,2014).
Dimension 3: Evaluacion estratégica

Se realiza desde el inicio del proceso y esta conformada por acciones de

supervision y por los ajustes del plan propuesto. (D’Alessio ,2014).
Variable Dependiente: Competitividad

Competitividad, ambiente que la organizacion tiene para comercializar los servicios
o0 productos a los clientes para sostenerse y de esta forma incrementar la
participacion en el mercado sin ceder sus ganancias, para que la organizacién logre
aumentar la competitividad, tiene que ser abierta en su nicho de mercado
(Hernandez, 2013).

Las tecnologias emergentes han ingresado a la gama de recursos que las
empresas necesitan para pronosticar y administrar activamente para obtener una
ventaja competitiva (NAYAK ,2021).

El éxito del sistema productivo depende principalmente de un segmento fiel de la
demanda, de ingresos medios / altos y de una politica de precios multielastica

(Ferrarese, Loner y Pulina, 2021).
Una buena posiciéon en el mercado y el ejercicio financiero, es una buena estrategia.

Para tener éxito en una organizacion con respecto a la competitividad se debe tener

presente activos competitivos como las capacidades y recursos.

Para establecer una ventaja competitiva sobre nuestros competidores se debe
analizar las capacidades y recursos de la organizacion para medir estos activos

competitivos.

La capacidad de una empresa se puede resumir como la forma en que esta se
desempena con inteligencia y eficiencia. Un recurso es todo activo que se posee y

controla en una organizacion.

Para sostener la competitividad en una organizacion se necesita que las

capacidades y recursos se desarrollen constantemente.
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Se debe poner énfasis en las estrategias que aplique la organizacion en sus
recursos mas relevantes y fortalecer sus capacidades para obtener éxito

competitivo.
Una empresa es indefensa en su competitividad cuando eleva sus costos.

La competitividad de costos no s6lo debe someterse a los costos de sus actividades
internas de la organizacion (su particular red de valor), se debe tener en cuenta las
cadenas de valor de sus proveedores y de sus aliados del canal de distribucién
(Thompson y Gamble ,2012).

Porter (2010) sostiene que la ventaja competitiva es el valor creado por una

organizacion para sus compradores.

Porter (2010) Las 5 fuerzas competitivas orientan que toda organizacion debe logar

una tasa de retorno de inversion mayor a los costos de capital.

Baquerizo y Guadalupe (2020) el valor de la empresa es funcidén de los objetivos
dinamicos de Gestion de Operaciones de Produccion: tiempo de las transacciones

y felicidad del cliente.
MPC (Matriz del Perfil Competitivo)

Okpala, Anozie y Mgbemena (2020) definen MPC, es un estudio que permite
identificar y analizar a los principales competidores de un determinado sector, las
debilidades y fuerzas de una empresa en relacion a la posicion estratégica de una

organizacion modelo.
¢, Como hacer el analisis MPC?

“Realizar un analisis para diagnosticar las fortalezas (factores internos positivos que
permiten el logro de los objetivos) y las debilidades (factores internos negativos) de
esta forma se evalua su potencial para desarrollar la estrategia que permita lograr
los objetivos establecidos” (Okpala, Anozie y Mgbemena ,2020).

Dimensiones de la variable dependiente competitividad

13



Ojha, Patel y Sridharan (2020) los componentes o dimensiones de la competitividad
son: Innovacion, calidad, confianza en la entrega, liderazgo en costos, proceso

flexible.

Dimensién: Factores claves de éxito

Los factores de estudio, deben llevarse al nivel mas alto posible de excelencia si la
empresa quiere tener éxito para lograr posicionarse en el mercado. Estos factores
varian entre diferentes organizaciones e incluyen tanto factores externos como
internos. En el analisis de la MPC, se aplica el modelo de las cinco fuerzas de
Porter.

Los factores clave de éxito se definen como las variables econdmicas y
tecnolégicas sobre las cuales la gerencia puede influir con sus decisiones y que
pueden afectar significativamente la posicion competitiva de las organizaciones en

la industria.

lIl. METODOLOGIA
3.1 Disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de Investigacion

El trabajo es aplicado porque el conocimiento cientifico se llevo a la praxis en la
solucién del problema. En la investigacion, la referencia del conocimiento cientifico
han sido los articulos cientificos o papers, tesis, libros, concernientes a los temas

de planeacion estratégica y competitividad.
3.1.2. Disefio de investigacién

Guillen y Valderrama (2015), de acuerdo con las categorias de Campell y Stanly
(citado por Hernandez, Ferndndez, Baptista 2014), la investigacién experimental

puede dividirse en preexperimental, experimentos puros y cuasi experimentos.

El disefio, esta representado por:
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X estimulo

Figura 1. Disefio de experimento pre y post

X: Planeamiento estratégico.

O1: pre test de competitividad - 2021.

O2: post test de competitividad - 2021.

G: grupo experimental.

Por lo anterior la presente investigacion es experimental, pero entraria en la
categoria pre experimental ya que la aplicacién del planeamiento estratégico se
realizar& en una unica instalacion productiva, para las categorias cuasi
experimental y experimental pura se necesita contar con un blanco es decir al

menos una segunda instalacién productiva.
Alcance de la investigacion

Guillen y Valderrama (2015) esta referido a la duracién del tiempo de la
investigacion, desde una fecha de inicio hasta una fecha de término.

Segun lo anteriormente detallado el presente trabajo de investigacion tendra un
alcance en el sistema de fabricacion de una organizacion metalmecanica ubicada
en Chiclayo en el periodo comprendido entre abril a diciembre del 2021, periodo
que dura los cursos de proyecto de investigacion y desarrollo de proyecto de

investigacion.

3.2 Variables, Operacionalizacion

Variable Independiente: Planeacion estratégica

El planeamiento estratégico es el proceso organizacional de la formulacion
estratégica, es decir, el ;qué? y de la aplicacion el ;como? y de su evaluacion
(D’Alessio ,2014).

Variable Dependiente: Competitividad
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Ambiente que la organizacidn tiene para comercializar sus productos o servicios a
los clientes para sostenerse y de esta forma incrementar la participacion en el
mercado sin ceder sus ganancias, para que la organizacion logre aumentar la

competitividad, tiene que ser abierta en su nicho de mercado (Hernandez, 2013)

La operacionalizacion de variables se encuentra en el Anexo 2.

3.3 Poblacion y muestra

3.3.1. Poblacion

La poblacion de la variable independiente es el personal de la empresa de
metalmecanica, con cuatro operadores, una contadora y un gerente general.

Poblacién: 6 trabajadores.

En el caso de la variable dependiente son los datos de los 12 factores claves de
éxito.

Poblacion: 12 factores claves de éxito.

3.3.2. Muestra

En este caso la poblacion es la muestra que son siete personas que laboran en la
industria de metalmecanica para la variable independiente.

Muestra: 6 trabajadores.

En la variable dependiente ocurre lo mismo que los datos de los 12 factores claves
de éxito es la muestra.

Muestra: 12 factores claves de éxito

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez vy
confiabilidad

Tabla 1. Técnica e instrumentos.

Objetivo Técnica Instrumentos

Determinar de qué manera Encuesta Cuestionario
el planeamiento estratégico
mejora el nivel de la

competitividad de una Analisis documentario Check list
empresa metalmecanica

de la ciudad de Chiclayo,
2021

Entrevista Guia de entrevista
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Fuente: Elaboracion Propia.

Técnicas de recolecciéon de datos
La encuesta es la herramienta que permite obtener datos e informacién, a través
de un cuestionario para comprender la valoracidn o posicion de la persona

seleccionada en una muestra sobre una situacion determinada.

Entrevista, es una técnica que ayuda a reunir informacién mediante un proceso
directo de comunicacion donde el entrevistado responde a una serie de preguntas
estructuradas por el entrevistador. Se utiliza como instrumento la guia de preguntas

o el cuestionario.

Analisis documental, esta técnica es un trabajo donde se extrae ideas principales
de un documento para trazarlo y proporcionar el acceso de la informacion. Analizar
es orientar un conjunto de ideas y simbolos que sirvan de representacién al objeto

de estudio del investigador.
3.4.2 Instrumentos
En el desarrollo de la investigacion haremos uso de los instrumentos siguientes:

e Cuestionario
e Guia de entrevista
e Check list

3.4.3 Validez del contenido
El veredicto de dos expertos en ingeniera industrial, es la validez del contenido.
3.4.4 Andlisis de confiabilidad

Para calcular la confiabilidad se aplicaria a las encuestas el método Alfa de

Cronbach teniendo como base la escala de valor de la siguiente tabla:

Tabla 2. Escala de Valoracién — Alfa de Cronbach

*Valor Alfa de Cronbach *Apreciacion
{0.95a +> Muy elevada o excelente
{0.90, 0.95> Elevada
{0.85, 0.90> Muy buena
{0.80, 0.85> Buena
{[0.75, 0.80> Muy respetable
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{0.70, 0.75> Respetable

{[0.65, 0.70> Minimamente aceptable
0.40, 0.65> Moderada

{

{0.00, 0.40> Inaceptable

Fuente: (De Vellis, 1991)

35 Procedimientos

Se analiza la variable de respuesta o variable dependiente en las investigaciones
experimentales, por lo que, el modo de recolectar los datos de la competitividad

sera mediante los reportes de costeo.

a. Breve resefia de la empresa.
b. Situacién actual que problemas se presenta (especificar area, como se
manifiesta).

c. Mostrar los datos pre.

. Analizar la causa raiz de las dificultades que alteran la competitividad de la
empresa.

. Desarrollo de la mejora: Disefiar e implementar el balance score card.
Mostrar los datos post test: Determinar indicadores de la competitividad posterior
a la implementacion de la planeacion estratégica.

. Evaluar el efecto de la implementacién de la planeacion estratégica sobre el
desempeno competitivo de la empresa.

. Analisis econémico financiero.

\
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4 )

-

Determinar

4 N\( '3 A

Formular las
Valorar el efecto

.

Determinar los
indicadores del

estado vigente de *

la competitividad
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direccionamiento
estratégico de la

empresa
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g /

Diagnosticar el
ambiente interno y
el ambiente
externo de la
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.
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estrategias y
planes de accién
con sus
respectivos
indicadores de

control

=

L

de cada plan de
accion sobre la
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la empresa

metalmecanica

s

Figura 2. Etapas del Procedimiento del Proyecto

Fuente: Elaboracién propia
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Para determinar los indicadores del estado vigente de la competitividad de la
industria metalmecanica se tenia que aplicar un cuestionario al contador, gerente y
jefe de produccion de la empresa metalmecanica para diagnosticar los pesos de
cara los factores claves del éxito .Luego se realizd una nuevo cuestionario a los
mismos agentes de la empresa para establecer los puntos de la matriz de perfil
competitivo(MPC) de la industria metalmecanica ,y por ultimo se debe aplicar la

MPC para ubicar su nivel de competitividad en la industria metalmecanica .

Para establecer el direccionamiento estratégico de la empresa metalmecanica se
aplicd un cuestionario a todo el personal de la empresa, una entrevista al gerente
general, un Check list para después instituir la propuesta de vision, mision, y los

valores.

Para ejecutar el diagndstico del ambiente externo e interno de la industria
metalmecanica se aplico un cuestionario para establecer debilidades y fortalezas
de la empresa ,asimismo se realizO una nueva encuesta para establecer las
amenazas y oportunidades de la industria metalmecanica, los productos
conseguidos de las debilidades y fortalezas y fueron representados en la Matriz de
evaluacion de los factores internos (MEFI) de la organizaciéon , asimismo los
productos conseguidos de las Amenazas y Oportunidades fueron representados en

la Matriz de evaluacion de los factores externos (MEFE) de la organizacion.

Para la elaboracion de planes de acciéon y sus indicadores, se utilizo el
diagnéstico del entorno externo e interno, el instrumento fue la hoja de célculo de

Excel y el Check list.

Para valorar el resultado del planeamiento estratégico en la competitividad
de la industria metalmecanica se compar6 a MPC 2 y MPC 1, asimismo
comparando los costos sin y con las estrategias empleadas del mismo modo se

realiz6 con la calidad de los productos sin y con las estrategias empleadas.

3.6 Método de andlisis de datos

La informacidén que se obtendra de la recoleccion de datos en el estudio,
servira para la elaboracion del indicador de la competitividad, para luego analizar y
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determinar el nivel de competitividad de una industria metalmecanica ubicada en
Chiclayo en el 2021.

Debido a que el estudio es pre experimental se debe aplicar la prueba de
normalidad a la diferencia de los datos antes y después de la competitividad para
conocer si los datos de la diferencia de la competitividad son iguales o diferentes.

para ello se utilizé la prueba ANOVA.

3.7 Aspectos éticos

La investigacion consignara informacion que provendra de fuentes veraces,
se respetara y consignara a los autores de tesis, libros y fuentes de informacion
diversas. Los criterios que regiran el desarrollo de la actividad estaran basados en
aspecto éticos como la autenticidad, veracidad y originalidad. Vamos a utilizar la

herramienta turnitin para garantizar que el trabajo es original y de nuestra autoria.
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IV. RESULTADOS
4.1. Analisis de la competitividad inicial de la empresa industria

metalmecanica

Tabla 3. Pesos promedios, de acuerdo al criterio del comité estratégico

Factores claves éxito INDUSTRIA METALMECANICA

. TOTA Promedio del
Item P1 P2 P3 L peso
1-Participacion en el

mercado 0.10 0.15 0.10 0.35 0.12
2-Competitividad de precios 0.08 0.07 0.05 0.20 0.07
3-Lealtad de consumidor 0.15 0.15 0.15 0.45 0.15
4-Calidad de productos 0.12 0.10 0.10 0.32 0.11
5-Tecnologia 0.1 0.07 0.12 0.30 0.10
6-Personal calificado 0.08 0.08 0.08 0.24 0.08
7-Publicidad 0.05 0.05 0.03 0.13 0.04
8-Ubicacion 0.05 0.05 0.05 0.15 0.05
9-Servicio post venta 0.08 0.08 0.08 0.24 0.08
10-Posicion financiera 0.08 0.09 0.09 0.26 0.09
11-Diversidad de productos 0.05 0.05 0.08 0.18 0.06
12-Capital de trabajo 0.05 0.06 0.07 0.18 0.06

Segun el comité de expertos de la Industria Metalmecanica, se tabulo
de manera que se le asigno un peso en valor de proporcion, para cada factor,
de esta manera, se obtuvo la sumatoria y un promedio, que es el valor

relevante para la obtencién de la MPC (tabla 3).
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Tabla 4. Ponderacion de cada miembro del comité estratégico para la matriz MPC

Factores claves éxito INDUSTRIA METALMECANICA EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C

item P1 P2 P3 TOTAL PROM |P1 P2 P3 TOTAL PROM (P1 P2 P3 TOTAL PROM |P1 P2 P3 TOTAL PROM
1. Participacion en el mercado | 2 2 2 6 2.0 3 3 3 9 3.0 4 4 4 12 40 (3 3 4 10 3.3
2. Competitividad de precios 4 4 3 11 3.7 3 3 2 8 2.7 4 4 4 12 40 |3 4 3 10 33
3. Lealtad de consumidor 2 2 3 7 2.3 3 2 2 7 2.3 3 3 4 10 33 |3 3 4 10 33
4. Calidad de productos 4 4 4 12 4.0 3 3 4 10 33 4 3 4 11 37 (4 3 2 9 3.0
5. Tecnologia 3 2 2 7 2.3 2 2 2 6 2.0 2 3 3 8 27 |3 3 3 9 3.0
6. Personal calificado 3 4 3 10 33 2 2 2 6 2.0 3 2 4 9 30 |3 4 2 9 3.0
7. Publicidad 2 2 1 5 1.7 2 2 3 7 2.3 4 4 4 12 40 (4 4 4 12 4.0
8. Ubicacién 2 2 3 7 2.3 3 4 4 11 3.7 4 4 4 12 40 (4 4 3 11 3.7
9. Servicio post venta 2 1 2 5 1.7 3 2 3 8 2.7 2 4 3 9 30 |3 4 3 10 3.3
10. Posicién financiera 2 1 1 4 1.3 2 2 3 7 2.3 4 3 4 11 37 |4 3 3 10 3.3
11. Diversidad de productos 2 3 3 8 2.7 4 4 3 11 3.7 4 3 4 11 37 (4 3 3 10 33
12. Capital de trabajo 1 2 2 5 1.7 3 4 3 10 33 3 4 3 10 33 |3 3 2 8 2.7

En la tabla 4, se pondero por el comité de expertos en 12 factores, en 04 empresas del rubro, representativas de la ciudad

de Chiclayo. A cada uno de estos factores, se le sumo un total y se obtuvo un promedio respectivamente.
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Tabla 5. Puntaje del peso y valor para la matriz del perfil competitivo de la empresa actualmente

INDUSTRIA

Factores claves éxito METALMECANICA EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
ftem Porcentaje Peso Promedio Ponderacion Promedio Ponderacion Promedio Ponderacion Promedio Ponderacion
1. Participacion en el mercado 12% 0.12 2.0 0.23 3.0 0.35 4.0 0.47 33 0.39
2. Competitividad de precios 7% 0.07 3.7 0.24 2.7 0.18 4.0 0.27 33 0.22
3. Lealtad de consumidor 15% 0.15 2.3 0.35 2.3 0.35 3.3 0.50 33 0.50
4. Calidad de productos 11% 0.11 4.0 0.43 3.3 0.36 3.7 0.39 3.0 0.32
5. Tecnologia 10% 0.10 2.3 0.23 2.0 0.20 2.7 0.27 3.0 0.30
6. Personal calificado 8% 0.08 3.3 0.27 2.0 0.16 3.0 0.24 3.0 0.24
7. Publicidad 4% 0.04 1.7 0.07 2.3 0.10 4.0 0.17 4.0 0.17
8. Ubicacion 5% 0.05 2.3 0.12 3.7 0.18 4.0 0.20 3.7 0.18
9. Servicio post venta 8% 0.08 1.7 0.13 2.7 0.21 3.0 0.24 33 0.27
10. Posicidn financiera 9% 0.09 1.3 0.12 2.3 0.20 3.7 0.32 3.3 0.29
11. Diversidad de productos 6% 0.06 2.7 0.16 3.7 0.22 3.7 0.22 33 0.20
12. Capital de trabajo 6% 0.06 1.7 0.10 3.3 0.20 3.3 0.20 2.7 0.16

2.45 2.71 3.48 3.24

En la tabla 5, se observa, el peso ponderado obtenido y la proporcion asignada por el comité de expertos, se obtiene
finalmente el valor para la tabla MPC que es un factor de competitividad de las empresas, siendo el de Industria

Metalmecanica, el valor de 2.45.
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4.2. Informacién de los instrumentos de recoleccion de datos para la formulacién del planeamiento estratégico

Se realizd una encuesta de 40 preguntas a los 07 colaboradores de la empresa, con la escala de Likert, de los cuales,

se dividieron en 03 dimensiones: Formulacion Estratégica, Aplicacion estratégica y Evaluacion estratégica.

El resultado es de la prueba de confiabilidad de Alfa de Cronbach es el de 0.9549, por lo que es Muy aceptable.

Tabla 6. Datos de la prueba de confiabilidad de Alfa de Cronbach

a=[ | 2V 0.9549
K-1 v, '
a:ALPHA DE CRONBAC 0.955
K ( Numero de items) 40
Sumatoria Vi ( varianza de cada item) 35.4693878
Vt ( varianza total) 514.530612

Respecto a la encuesta tenemos el siguiente

resumen.

El maximo resultado posible es el siguiente, esto
porque tenemos 19 preguntas en Formulacion
estratégica, 13 en Aplicacion estratégica y 8 en

Evaluacion estratégica (tabla 6).

Tabla 7. Datos de la encuesta sobre planeamiento estratégico

Puesto

Formulacién Aplicacién Evaluacion

Total,

estratégica estratégica estratégica general

GERENTE Y OPERADOR ESPECIALIZADO

JEFE DE SERVICIOS - OPERADOR ESPECIALIZADO
CONTADOR ADMINISTRADOR

SUPERVISOR DE OPERACIONES - OPERADOR JR
OPERADOR ESPECIALIZADO

OPERADOR JR

57.9%
70.5%
87.4%
64.2%
49.5%
47.4%

72.3%
80.0%
92.3%
73.8%
60.0%
55.4%

60.0% 63.0%
57.5% 71.0%
75.0% 86.5%
67.5% 68.0%
65.0% 56.0%
60.0% 52.5%
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De la encuesta podemos visualizar que solo el area de gestion esta familiarizada con el planeamiento, mientras que los
operativos, solo por las evaluaciones regulares tenian conocimiento (tabla 7).

Check list
Se realizd un check list de 17 preguntas y 05 dimensiones, de las cuales tenemos el siguiente resultado:

Tabla 8. Datos del check list a la empresa metalmecanica antes de la aplicacion del planeamiento

estratégico

DIMENSIONES Sl NO TOTALGENERAL
Dimension aplicacion estratégica 11.8% 11.8%
Dimension calidad 17.6% 11.8% 29.4%
Dimension costos 5.9% 5.9%
Dimension evaluacion estratégica 17.6% 17.6%
Dimension formulacion estratégica 17.6% 17.6% 35.3%
Total, general 35.3% 64.7% 100%

Por el resultado del check list podemos ver que no cumple en un 64,7%, por lo que, es un indicador importante para

tomar la decision de implementar un plan estratégico que mejore las dimensiones de la empresa (tabla 8).
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Tabla 9 Participacion del personal en la elaboracién del planeamiento estratégico de la empresa.

Observacion

documento
Nro Fecha Hora Titulo de la sesién ~ Coédigo material iz, R
. técnica, articulo,
conferencia) En sesion
1 09M1/2021  7:00-8:15  hRevisiondelplan PE-IMMAA  Plan Estratégico

estratégico

Revision de la
2 09/11/2021 8:45-10:00 implementacion de PE-IMMAA Plan Estratégico
plan estratégico
Revision de reporte Reporte de venta
3 11/11/2021 7:00 - 8:15 de ventas REPORTE-VTA por cliente,
producto, ciudad.

Reporte de

Revision de encuesta de
4 11/11/2021 8:45-10:00 encuestay servicio ENC-VTA : >
satisfaccion de
post venta

clientes




Tabla 10. Formulacién y resumen de plan estratégico de la empresa metalmecanica

BENEFICIARIO
E
M cl S
OBJETIVOSA S P G O TIEMPO
OLP LARGO O L E R Cl OBJET'\F{SASZAOCORTO OCP  LIDER ENTREGABLE DE  INDICADOR META
PLAZO ChE ; E E MEDICION
O A E MI D
S D S O A
O D
S
Aumentar las 1: Malo; 2:
ventas en 50% Incrementar el nivel Gerente Facturacién de Deficientes;
OLP1 unperiodode3 x x X ventas en un 15% a OCP1 comercial ventas Mensual  3: Regular; 15%
afos (2021- partir del afio 2021. 4: Bueno; 5:
2024). Excelente
Posicionar Ia
marca de |la
empresa
Industria Incrementar la 1: Malo; 2:
Metalmecanica satisfaccion de nuestros Encuesta de Deficientes;
OLP2 en el mercado x X X x clientes en un 20% OCP2 gg::::l satisfaccion ~ Trimestral 3: Regular; Ing;eg'loizto
local como mensual, a partir del afio clientes 4: Bueno; 5:
emblema de 2021 Excelente
buena calidad
en un periodo
de 3 afios.
Aumentar la Aumentar el nivel de 1: Malo; 2:
capacidad compra de materia prima . Deficientes; :
OLP3 instalada de la x x x x x deun10%aun20% oOcpg CJerentede  Estategiade ) o 1 3. Regular: Me{%ﬂ; de
empresa de un anual a partir del afo operaciones  cotizaciones 4: Bueno; 5: °
60% a un 80% 2021. Excelente
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OLP4

anual para el
ano 2021.

Incrementar la
cantidad de
clientes en un
20% anual en
un periodo de 3
afos (2022-
2024)

Incrementar la
produccion de repuestos
metalicos en un 25%
mensual a partir del ano
2021..

Aumentar la cantidad de
los clientes de la
empresa Industria

metalmecanica. en un
20% anual a partir del
ano 2021.

-Extender nuestro
mercado en un 20%
mensual del mercado

local.

OCP4

OCP5

OCP6

Gerente
comercial

Plan de
produccion
optimizado

Asistencia a

reuniones de

congresos y
ferias

Registro de
nuevos clientes

Trimestral

Anual

Semestral

1: Malo; 2:

Deficientes;
3: Regular;

4: Bueno; 5:

Excelente

1: Malo; 2:

Deficientes;
3: Regular;

4: Bueno; 5:

Excelente

1: Malo; 2:

Deficientes;
3: Regular;

4: Bueno; 5:

Excelente

Incremento
25%

Aumento
de clientes
30%

Nuevas
zonas de
clientes
10%
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4.3. Implementacién del planeamiento estratégico de la industria metalmecanica

Tabla 11. Implementacion del plan estratégico y presupuesto.
OBJETIVOS A OBJETIVOS A TIEMPO HERRAMIENTA PRESUPUESTO
oLP LARGO PLAZO CORTOPLAZO OCcP LIDER ENTREGABLE DE A EMPLEAR ESTIMADO
MEDICION
Aumentar las
ventas en 50% Incrementar el nivel s o
OLP1 un periodo de ventas en un 15% a OCP1 c%rireerg;[; Fact\t;;;::;n de Mensual Aulmﬁg;[ga?je 2% 27%’[80\6enta
3 afios (2021- partir del afio 2021. P
2024).
Posicionar la
marca de |la
empresa
Industria Incrementar la
Metalmecanica satisfaccion de nuestros Gerente Encuesta de Uso de
OLP2 en el mercado clientes en un 20% OCP2 General satisfaccion Trimestral  herramientas S/ 120 1TB anual
local como mensual, a partir del afio clientes forms de web
emblema de 2021.
buena calidad
en un periodo
de 3 anos.
Aumentar el nivel de
compra de materia prima . Incremento de
Aumel_'ltar la de un 10% a un 20% OCP3 Estl_'ategla de Mensual presupuesto de S/24000 anual
capacidad . ~ cotizaciones
) anual a partir del afo compras
instalada de la
2021. Gerente de
OLP3 empresa de un .
o o, Incrementar la operaciones
60% a un 80% -
produccion de repuestos Plan de o
anual para el o o - . Incremento de Incremento 25%
~ metalicos en un 25% OCP4 produccion Trimestral
afno 2021. ; - o mod y MP S/60000 anual
mensual a partir del afio optimizado

2021.
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Incrementar la
cantidad de
clientes en un

OLP4 20% anual en
un periodo de
3 anos (2022-
2024)

Aumentar la cantidad de
los clientes de Ia
empresa Industria
metalmecanica. en un
20% anual a partir del
ano 2021.

-Extender nuestro
mercado en un 20%
mensual del mercado
local 2021.

OCP5

OCP6

Asistencia a
reuniones de
congresos y

Gerente ferias
comercial
Registro de
nuevos
clientes

Anual

Semestral

Aumento de 2% costo via.
publicidad S/ 6000
Viagje anuevas  o.15640 gnyal

ciudades
TOTAL S/108,120

Siendo el resultado de S/108120, referido en costo anual, y teniendo en consideracion que el plan estratégico esta disefiado para

un periodo de 05 afos, el costo final de inversion del plan sera de S/540 600, quinientos cuarenta mil y seiscientos soles (tabla

11).
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Tabla 12 Costo de implementacion del plan estratégico durante los 05

anos
FLUJO DE CAJA
Supuestos
Depreciacion de capital anual 0
Gastos de capital 108120 por afio
Impuesto a la Renta 30%
Costo de oportunidad de capital 15%
2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 251155.00 326501.50 424451.95 551787.54 717323.80
Costos de venta 138135.25 179575.83 233448.57 303483.14 394528.09
Utilidad antes de impuestos 113019.75 146925.68 191003.38 248304.39 322795.71
Impuestos 33905.93 44077.70 57301.01 74491.32 96838.71
Fujo econémico 79113.83 102847.97 133702.36 173813.07 225957.00
Gastos de capital 108120.00 108120.00 108120.00 108120.00 108120.00
Flujo de Caja Libre -108120.00 -29006.18 -5272.03 25582.36 65693.07 225957.00
VAN 29392.44
TIR 20%

El costo del implementar el plan estratégico durante los 05 afos, es el de S/540600

soles, en el escenario que se efectué los resultados de crecimiento al 30% anual,
obtenido un VAN de S/29,392.44 de rentabilidad, y un TIR de 20%.

Asi también en el escenario de que el crecimiento sea de 25%, el resultado del VAN

sera de S/ -7575 y una TIR del 14%. Es por esto que el resultado del crecimiento

de las ventas es muy importante para la viabilidad progresiva de la implementacion.

Debemos de tener en cuenta que el escenario de crecimiento puede ser mayor ya

gue se crean mecanismos y procesos de gestion que optimizan los resultados (tabla

12).
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Tabla 13 Check list —=Después de la implementacién

DIMENSIONES SI NO TOTAL,

GENERAL
Dimension formulacion estratégica 29.4% 5.9% 35.3%
Dimensién aplicacion estratégica 5.9% 5.9% 11.8%
Dimension evaluacion estratégica 11.8% 5.9% 17.6%
Dimensién costos 0.0% 5.9% 5.9%
Dimension calidad 11.8% 17.6% 29.4%
Total, general 58.8% 41.2% 1

El item numero 1 del check list es la pregunta ;Se cuenta con
Planeamiento Estratégico? El cual se responde positivamente, ya que
por motivo de esta investigacion se ha realizado el plan estratégico

de la empresa, el cual se encuentra en anexos

El item numero 6 es ¢Han proyectado su crecimiento para este
afo?, el cual se responde positivamente, ya que la empresa, ha

proyectado sus ventas de manera mensual hasta el fin de ano.

Tabla 14 Proyeccion de las ventas de manera mensual hasta el fin de

afo.
2021

enero S/ 9,626.00
febrero S/ 10,702.00
marzo S/ 12,702.00
abril S/ 15,705.00
mayo S/ 17,503.00
junio S/ 18,745.00
julio S/ 19,560.00
agosto S/ 16,587.00
setiembre S/ 17,754.00
octubre S/ 16,905.00
noviembre S/ 18,853.00
diciembre S/ 12,547.00

TOTAL S/ 219,208.00
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El item numero 7 es jLa empresa cuenta con objetivos publicados?,
el cual se responde positivamente, ya que la empresa, ha publicado en un
lugar visible sus objetivos y ha hecho de conocimiento los mismos a los
colaboradores. El item numero 8 es ¢ El personal participa en la elaboracion
del planeamiento estratégico de la empresa?, el cual se responde
positivamente, ya que la empresa realiza reuniones virtuales en las que se
trabaja, revisa y analiza el plan estratégico, segun la programacion de la

tabla13, se tiene agendada las reuniones.
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4.4. Evaluacion de la competitividad posterior al proceso del planeamiento estratégico de la industria
metalmecanica.

Tabla 15. Matriz del perfil competitivo de la empresa metalmecanica después del planeamiento estratégico

INDUSTRIA CUBAS LA CASA DEL
Factores claves éxito METALMECANICA DINAMO EIRL HERMANOS TORNILLO
ftem Porcentaje proporcion PROM TOTAL PROM TOTAL PROM TOTAL PROM TOTAL
1. Participacion en el mercado 12% 0.12 3.3 0.39 3.0 0.35 4.0 0.47 3.3 0.39
2. Competitividad de precios 7% 0.07 3.7 0.24 2.7 0.18 4.0 0.27 3.3 0.22
3. Lealtad de consumidor 15% 0.15 2.7 0.40 2.3 0.35 33 0.50 3.3 0.50
4. Calidad de productos 11% 0.11 4.0 0.43 33 0.36 3.7 0.39 3.0 0.32
5. Tecnologia 10% 0.10 2.3 0.23 2.0 0.20 2.7 0.27 3.0 0.30
6. Personal calificado 8% 0.08 33 0.27 2.0 0.16 3.0 0.24 3.0 0.24
7. Publicidad 4% 0.04 3.3 0.14 2.3 0.10 4.0 0.17 4.0 0.17
8. Ubicacidn 5% 0.05 2.3 0.12 3.7 0.18 4.0 0.20 3.7 0.18
9. Servicio post venta 8% 0.08 33 0.27 2.7 0.21 3.0 0.24 33 0.27
10. Posicidn financiera 9% 0.09 1.3 0.12 2.3 0.20 3.7 0.32 33 0.29
11. Diversidad de productos 6% 0.06 3.3 0.20 3.7 0.22 3.7 0.22 33 0.20
12. Capital de trabajo 6% 0.06 1.7 0.10 3.3 0.20 3.3 0.20 2.7 0.16
2.90 2.71 3.48 3.24

Los resultados después de la aplicacion del planeamiento estratégico, donde la matriz MPC, permite observar que la empresa
metalmecanica, aumento su puntuacion, logrando mejorar su nivel competitivo con respecto a la situacion antes del planeamiento.
El puntaje después de la utilizacion de las estrategias fue de 2.90 puntos (Crear el area de marketing y ventas para el crecimiento

continuo de la empresa, desarrollar campafas publicitarias e implementar una web, capacitar a los colaboradores en la atencion
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del cliente para la mejora competitiva, estas estrategias fueron las mas pertinentes para aplicar en este corto tiempo). Los factores

claves de éxito que se incrementaron sonel 1,3 ,7 ,9y 11 (tabla 15).

4.5. Evaluacion de los resultados del planeamiento estratégico y su efecto en la competitividad de la industria

metalmecanica

Tabla 16. Tablero de control

FRECUE
NCA DE
PERSPE OBJETIVO A CORTO PLAZO INDICA RESPON VERD
FORMULA META LA AMBAR
CTIVA (OCP) DOR SABLE MEDICIO
N
Financier Aumentar el nivel de compras Inversio Irg\;le;smn S
o de Materia Prima a un 50% N Inversion 50% Gerencia Anual 50% 50-40
anual a partir del 2021. °
proyectada
o, o
Aumentar la cantidad de los cli/::r?tZs ’(;llie(:]?es/
clientes de la empresa Indusia  “dela  N° de 20%  Comercial Mensual >20% 20-10 <10
. = empres clientes
anual a partir del afio 2021. a esperados
Clientes N. de
% de clientes
Incrementar la satisfaccion de satisfac satisfechos
nuestros clientes en un 20% ci6n de reales / N° 20% Comercial Mensual >20% 20-10 <10
mensual a partir del afio 2021 . clientes
clientes :
satisfechos
esperados

15%

15%
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Incrementar el nivel de ventas

Ventas

o)
de un 15% a partir del afio % de reales / 15% Comercial Mensual >15% 15-10 <10 15%
2021 ventas Ventas
' esperadas
Procesos Incrementar la produccion de % de rPergld/ucuon Producci6
repuestos metalicos en un 25%  producci > 25% Mensual >25% 25-15 <15
Internos : ~ X Produccion n
mensual a partir del afio 2021. on
esperada
Aprendiz Ngevos
aie Extender nuestro mercado en el N°de  clientes/
Iy mercado local en un 20% nuevos Nuevos 20% Comercial Mensual >20% 20-10 <10 12%
crecimien X ~ ; )
to mensual a partir del afio 2021. clientes clientes
esperados

Fuente: Elaboracién propia

De 6 indicadores medidos, 01 se ha cumplido y 05 estan en desarrollo,los cuales requieres de tiempo para su materializacién y el

flujo de caja para la inversién conforme la empresa vaya desarrollandose y expandiéndose (tabla 16).

36



Para la evaluacién estadistica de la competitividad, tomaremos como
referencia los valores referenciales de los factores claves de éxito.

Tabla 17. Factores claves de éxito y plan estratégico

Factores Claves de éxito  sin Plan Estratégico con Plan Estratégico

1. Participacion en el mercado 0.23 0.39
2. Competitividad de precios 0.24 0.24
3. Lealtad de consumidor 0.35 0.40
4. Calidad de productos 0.43 0.43
5. Tecnologia 0.23 0.23
6. Personal calificado 0.27 0.27
7. Publicidad 0.07 0.14
8. Ubicacién 0.12 0.12
9. Servicio post venta 0.13 0.27
10. Posicion financiera 0.12 0.12
11. Diversidad de productos 0.16 0.20
12. Capital de trabajo 0.10 0.10

Para esto plantearemos las hipétesis.
Ho: Los factores de éxito son iguales

H1: Los factores de éxito son diferentes

Para la prueba realizaremos una prueba ANOVA, analisis de varianza, la
cual permite compara la varianza dentro de la muestra de dos diferentes
grupos, en este caso sera la de dos grupos de factores clave del éxito, y se

comparara bajo el resultado tedrico y el practico (tabla 18).

Tabla 18. Prueba ANOVA

Andlisis de varianza de un factor

RESUMEN
Grupos Cuenta Suma Promedio Varianza
RESULTADO
COMPETITIVIDAD SIN
PLAN ESTRATEGICO 12 2.45 0.204166667 0.01179015
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RESULTADO

COMPETITIVIDAD CON
PLAN ESTRATEGICO 12 291 0.2425 0.013275
ANALISIS DE VARIANZA
Grados Promedio de Valor
Suma de de los critico
Origen de las variaciones  cuadrados |libertad cuadrados F Probabilidad  para F
Entre grupos 0.008816667 1 0.008816667 0.70349997 0.410631413 4.3009495

Dentro de los grupos 0.275716667 22 0.012532576

Total 0.284533333 23

Nota: Los datos evaluados se extrajeron de las matrices de competitividad y se
evaluaron en MS Excel.

De la misma obtenemos un Valor F practico de 0.70349 y un valor teorico de
4.3009, por lo que no hay una diferencia significativa del resultado, aun la empresa

tiene un resultado similar, por lo que se acepta Ho

Si bien es cierto la diferencia no es signicativa, hay un incremento de
competitividad de 2.45 a 2.90, por lo que, en este corto periodo, ha cambiado los

resultados de la empresa en promedio.

V. DISCUSION

En la presente investigacion, la competitividad inicial con la matriz de perfil
competitivo (MPC) fue de 2.45, que, con respecto a sus competidores, la empresa
metalmecanica se encuentra en el ultimo puesto, donde los factores claves de éxito
como participacion en el mercado, lealtad del consumidor, publicidad, servicio post
venta, posicion financiera, capital del trabajo son los mas criticos por
desconocimiento, por no proyectar a la organizacion y falta de compromiso de la
plana jerarquica. Esta realidad se evidencia con Solano (2018), donde la empresa
Factoria Santillan S.R.L se encuentra por debajo de todas las empresas con un 2.9.
En ambas investigaciones utilizaron la MPC, para identificar la posicion de las
empresas en estudio con respecto a sus competidores. Alvitez (2018), también

determind en su diagnéstico de competitividad con estas dimensiones calidad,
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tecnologia, innovacion, agilidad comercial y flexibilidad productiva obteniendo un

puntaje 12.6.

En la formulacién del planeamiento estratégico ,se utilizé como instrumento de
recoleccion de datos el check list ,donde se obtuvo 35.3% antes de la
implementacion , este porcentaje refleja que la empresa cuenta con una mision,
vision ,revision de factores econdmicos, busqueda de nuevos mercados ,productos
nuevos y competitivos , factores claves de éxito que no se adaptan a las
necesidades del cliente y de sus procesos ,asi también no sabe cémo aprovechar
las oportunidades de esta situacion de emergencia sanitaria. Para orientar la
formulacion, se utilizé las siguientes matrices MEFE (2.54), MEFI (2.69), PEYEA
(las fuerzas financieras tuvieron un puntaje de 3.56, las fuerzas industriales tuvieron
un puntaje de 3.14, las ventajas competitivas tuvo un puntaje de -3.00 y por ultimo
la estabilidad del entorno tuvo un puntaje de -3.25) ,MD (de 29 estrategias se
seleccionaron 6), estos resultados evidencia que la empresa no aprovecha las
oportunidades y no reduce sus amenazas para logar una ventaja competitiva.
Ramos, Jara & Rivas plata (2017), obtuvo MEFE (2.59), esto es porque no

aprovecha sus oportunidades, MEFI (2.64), no aprovecha sus fortalezas.

Alvitez (2018), sus matrices MEFE (2.31) MEFI (2.35), coincide con los resultados
de nuestra investigacion y donde utiliza las mismas matrices para realizar la

formulacion del planeamiento estratégico.

La implementacion del planeamiento estratégico, se utilizé el Check list donde se
obtuvo un 58.8 %, debido al desarrollo de las etapas de la formulacion, aplicacion
y evaluacién estratégica. Este resultado se respalda en la ejecucién de las
siguientes estrategias como crear el area de marketing y ventas para el crecimiento
continuo de la empresa, desarrollar campanas publicitarias e implementar una web,
capacitar a los colaboradores en la atencién del cliente para la mejora competitiva,
estas estrategias fueron las mas pertinentes para aplicar al corto plazo. Con
respecto a la situacion financiera el actual plan estratégico obtenemos que el costo
de la implementacién se analizé y el plan estratégico durante los 05 afnos, es el de
S/540 600 soles, en el escenario que se efectué los resultados de crecimiento al
30% anual, obtenido un VAN de S/29,392.44 de rentabilidad, y un TIR de 20%. Por

lo que es un proyecto viable que requiere de un seguimiento puntual en las ventas
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para garantizar la rentabilidad del proyecto. Ramos, Jara & Rivasplata (2017), en
su investigacién para el analisis financiero de la planificacion estratégica se ha
obtenido un VAN econdmico de S/428,243, con un TIR econémico de 67%, lo que
evidencia al aplicar el planeamiento generaria altos retornos al accionista dentro de

cinco anos.

En la evaluacion de la competitividad posterior al proceso del planeamiento
estratégico se obtuvo 2.9, lo que indica un incremento de la competitividad de la
empresa metalmecanica, logrando posicionarse en el tercer puesto de sus cuatro
competidores, en 6 meses de la implementacién, para ello se utilizé la MPC | los
factores claves de éxito que se mejoraron son participacion en el mercado, lealtad
de consumidor , lealtad de consumidor, publicidad ,servicio post venta ,diversidad
de productos .Estos factores se incrementaron por la aplicacion de las estrategias.
Solano (2018), concuerda que las estrategias mejoraron la competitividad de la
Factoria Santillan, para ello utilizo la MPC, donde la empresa se posiciono en un

segundo lugar con 3.39 puntos.

En la evaluacion de los resultados del planeamiento estratégico y su efecto en la
competitividad de la industria metalmecanica obtenemos un Valor F practico de
0.70349 y un valor tedrico de 4.3009, por lo que no hay una diferencia significativa
del resultado, aun la empresa tiene un resultado similar, si bien es cierto la
diferencia no es significativa, pero se obtuvo un incremento de competitividad de
245 a 2.90, lo que indica que existe un vinculo entre planeamiento y la
competitividad. Amoros y Davila (2017), los autores en su investigacion, aunque no
utilizaron la prueba F, demostraron una correlacion directa significativa en el nivel
0,01 (bilateral) entre la gestion empresarial y la competitividad (r = 0,645). Por lo
gue se puede decir que la gestidon empresarial esta asociado a la competitividad de
las clinicas de la ciudad de Cajamarca, es decir a mayor gestion empresarial, mayor

competitividad.

Para nuestra empresa de estudio la competitividad se incrementd de 2.45 a 2.90,
es decir aumento en 18% ,y se evidencio en su incremento en la participacion de
mercado , esto se debe a las estrategias aplicadas que permitieron aumentar los
factores claves de éxito, logrando posicionarse de un cuarto puesto a un tercer

puesto .Solano (2018) en su investigacion concluyo que la mejora de competitividad
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aumento de 2.9 a un 3.39 , es decir fue de 17% ,posicionandose de cuarto a

segundo lugar, reflejando su incremento en la cantidad de clientes y ventas.

V. CONCLUSIONES

La MPC determino una competitividad inicial de 2.45, que, con respecto a
sus competidores del sector metalmecanico, las empresas A (2.71), B (3.48) y C
(3.24) obtuvieron respetivamente esas puntuaciones, donde la empresa en estudio
se ubicd en el cuarto lugar, porque no aplica estrategias a las necesidades de la
industria metalmecanica como aumentar la penetracion de mercado, el servicio post

venta, publicidad, etc.

Se realizé la formulacién del Plan Estratégico, donde el resultado del Check
list, fue de 35.3% antes de la implementacion, lo que indica que su mision, vision,
valores no cumplian las caracteristicas de D Alessio. También se emplearon una
diversidad de matrices como el MEFE (2.54), MEFI (2.69), PEYEA, MD (de 29
estrategias se seleccionaron 6), estos resultados evidencian que la empresa no
aprovecha las oportunidades y no reduce sus amenazas para logar una ventaja

competitiva a largo plazo.

El resultado de la implementacion del planeamiento estratégico, se contrasto
con el Check list, donde se obtuvo un 58.8 %, debido al desarrollo de las etapas de
la formulacion, aplicacion y evaluacion estratégica. Donde las estrategias de crear
el area de ventas y marketing para el crecimiento continuo de la empresa, realizar
publicidad a través de las redes sociales con la creacion de una pagina web,
habilitar a los colaboradores en la atencion del cliente, incrementaron la

competitividad de la empresa.

En cuanto a la evaluacion de la competitividad después de la
implementacion, la MPC en la cual se determin6 que de los 12 factores claves de
éxito se incrementaron 5 factores: participacion de mercado 0.39, lealtad al
consumidor 0.40, publicidad 0.14, servicio postventa 0.27 y diversidad de productos
0.20, generando una puntuacion de 2.9 respecto a los competidores

En la evaluacion de los resultados del planeamiento estratégico y su efecto

en la competitividad de la industria metalmecanica, evidencia una correlacion entre
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ellas porque se analizan los factores externos e internos y en base a ello se elige
la estrategia mas pertinente, que lograra a largo plazo obtener una ventaja
competitiva de forma directa e indirecta, con resultados positivos, en nuestro caso
de estudio la competitividad de la empresa se incremento de 2.45 a 2.90, es decir
aumento en 18% ,y se evidencio en su incremento en la participacién de mercado
, esto se debe a las estrategias aplicadas que permitieron aumentar los factores
claves de éxito, logrando posicionarse de un cuarto puesto a un tercer puesto. En
conclusion: la planificacion estratégica, permitié obtener una proyeccién en 5 afos,
con un VAN y TIR positivo indicado una seguridad financiera que repercute en todas
las dimensiones de la organizacion, influyendo en su competitividad de la empresa.
Solo implementamos el 50 % de los objetivos a corto plazo y el 67% de las
estrategias planteadas, teniendo en cuenta el corto tiempo para el desarrollo de la
investigacion, asi mismo se elabor6 el tablero de control o BSC (BALANCED
SCORE CARD) para medir el cumplimiento de las metas de acuerdo a los objetivos
y estrategias planteadas. De 6 indicadores medidos, 01 se ha cumplido

(Incrementar el nivel de ventas de un 15% a partir del afio 2021) .
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VI. RECOMENDACIONES

Se debe de culminar la realizacién de todos los apartados del check list para
visibilizar que la gestion estratégica de la empresa conlleva a resultados positivos

al largo plazo.

Se recomienda centrase en pocos factores claves de éxito para obtener un
resultado mas palpable a corto plazo y con ello llevar a los investigadores y
empresarios que el planificar no es tan complicado y no es necesario esperar
demasiado tiempo para ver grandes resultados a largo plazo , porque conforme
apliguemos nuestras estrategias , evaluaremos con el Balance Score Card ,cuanto
se avanzo o cuanto tiempo o cuanto dinero invertimos y si realmente cumplimos los
objetivos trazados , para evitar fracaso al escoger una estrategia se recomienda
utilizar la Matriz de Decisidn y la Matriz de Rumelt ,en todo caso de utilizar ambas
matrices y aun asi fallar al escoger nuestra estrategia , es porque no se diagnostico
y no se tuvo en cuenta las necesidades de la empresa en su rubro como tampoco

la falta de compromiso del personal para lograr un objetivo en comun.

En esta actual situacion sanitaria, nos conlleva a reflexionar a los
empresarios e investigadores que crear un area de investigacion y desarrollo no es
un gasto sin sentido, como hemos podido experimentar muchos emprendedores
implementaron tecnologias de bajo costo para llegar a nuevos mercados con
publicidad virtual y captando mas clientes via Facebook, ofreciéndoles una

diversidad de opciones de compra para lograr la satisfaccion del cliente.

Para profundizar nuestros conocimientos con respecto a la efectividad del
plan estratégico en el tiempo, se propone investigar la siguiente interrogante ¢En
qué medida el tiempo trascurrido afecta a los resultados de la implementacion
durante el proceso de crisis?, resolver esta pregunta ayudara a las empresas de
productos y servicios a dar un salto optimista y estar seguros que el plan estratégico

trae siempre resultados positivos.

43



Es importante saber si los gobiernos de Latinoamérica, apoyan con planes
de recuperacién a las organizaciones para que puedan salir exitosos de las crisis,
porque a pesar de que existan leyes, resoluciones ministeriales a favor de las
empresas, no se evidencia la actuacion del estado, porque es necesario su
participacidn para lograr una ventaja competitiva como nacion y mejorar el bienestar

como la riqueza de las personas.
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ANEXO 1. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Tabla 19. Matriz de operacionalizacién

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL | OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
“El El %Part!cipaci()n de
planeamiento | planeamiento los miembros de la
estratégico es | estratégico se e Iaci6 empresa en el plan
el proceso | llevara a cabo eosrtr:]atiéaﬁlé); estrateglco;zersonal | | Razon
organizacional mediante la g c?amnprom:;t%tcéorimcz
(toma de formulacion /ppersonal total xg100
decisiones) de | estratégica, la %.
la formulacién aplicacion . . _
estratégica, es | estratégicay ,\/fode Cué“p"m'e,”to =
decir, el | la evaluacién Aplicacién im |emenetadOSIt/enljl§ Razén
VARIABLE ¢que?, de la estratégica Pie azo
INDEPENDIENTE . ., de items totales x
PLANEAMIENTO | @Plicacion el 100 %.
ESTRATEGICO | ¢cOmMoO? y de
su evaluacion
(D’Alessio,
2008). % Plan estratégico
evaluado en la
empresa = plan
Evaluacion estratégico Razoén
ejecutado / plan
estratégico
planificado x100%
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES | ESCALA
Espacio que La
VARIABLE toda empresa | competitividad | Factores claves
DEPENDIENTE | tiene para sera medida de éxito de

COMPETITIVIDAD | vender sus con los D’ALESSIO:
bienes y/o factores clave
productos que de éxito de la 1.Participacion
ofrece a sus MPC (Matriz e'n el mercado
clientes para del Perfi_l. 2 Competitividad
mantengrse y Competitivo). de precios
Eﬁiﬁe‘iﬁaﬂa 3.Lealtad del
colaboracion consumidor 1. Debilidad
con el mercado 4.Calidad de Mayor

) \ productos 2. Debilidad

sin nc_ace3|dad 5.Tecnologia Menor
de brindar sus 6.Personal 3. Fortaleza -
utilidades, para calificado Menor Ordinal
que la empresa 7 Publicidad 4. Fortalezas
sea mas 8.Ubicacion de | Mavor
competitiva en la empresa

el mercado o
sector donde se
encuentre tiene
que
mantenerse
abierta 'y
razonablemente
competitiva
(Hernandez,
p.23, 2000).

9.Servicio post
venta
10.Posicion
financiera
11.Diversidad
de productos
12.Capital de
trabajo

Fuente: elaboracion Propia
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ANEXO 2 INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS )
INSTRUMENTO 1: CUESTIONARIO SOBRE PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Ficha Técnica

Nombre del Instrumento: Cuestionario sobre Planeamiento Estratégico
Autores: Dr. Ing. Jorge Rafael Diaz Dumont,

Afo: 2015

Tipo de instrumento: Cuestionario.

Objetivo: Esta escala aprecia las dimensiones del Planeamiento Estratégico.
Evalia y describe los diferentes aspectos del Planeamiento, como:

Formulacion, Aplicacion y Evaluacién estratégica.

Poblacién: Personal involucrado en la gestion, instituciones, organizaciones;

etc.

Numero de item: 40

Aplicacion: Directa

Tiempo de administracién: 30 minutos

Normas de aplicacion: El sujeto marcard en cada item de acuerdo lo que

considere respecto a su Institucion.
Escala: De Likert

Niveles y rango: Se establecen los siguientes

Nivel Rango
No Optimo 40-66
Regular 67-132
Optimo 133-200
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CUESTIONARIO DE PLANEAMIENTO ESTRATEGICO AL PERSONAL QUE
LABORA EN LA EMPRESA

INSTRUCCIONES: Estimado servidor, el presente cuestionario tiene el propdsito de recopilar
informacion sobre la forma como se viene llevando el proceso de planificacién en la empresa. Le
agradeceria leer atentamente y marcar con un (X) la opcién correspondiente a la informacion solicitada,
Es totalmente anénimo y su procesamiento es reservado, por lo que le pedimos SINCERIDAD EN SU

RESPUESTA, en beneficio de la mejora de la competitividad en la organizacion.

DATOS GENERALES

Area ala que pertenece:

Formulacion estratégica .
9 Nunc Medi Bast Muc

0 ante ho

o OO0 T

1. ¢ Conoce cudl es el plan
estratégico de la empresa?

2. ¢Conoce que planes estan en
curso en su area?

3. ¢ldentifica las partes de un plan
estratégico?

4. ;Conoce que significa la identidad que
enuncia el plan estratégico?

5. ¢Conoce la misién y vision de la
empresa?

6. ¢ Conoce los resultados del
diagndstico situacional de la
empresa?

7. ¢ Conoce la propuesta de gestion de
recursos humanos en la empresa?

8. ¢Conoce cuales son valores que
promueve la empresa?

9. ¢ Cree usted que el plan propuesto en
su area es ejecutado?

10. ¢ Conoce cuales son las politicas de
calidad previstas en la planeacion?

11. 4 Sabe que es una matriz FODA?

12. ; Conoce claramente cuéles son las
metas mensuales, anuales que deben
ser alcanzadas en su area?

13. ¢ Conoce que indicadores deben ser
evaluados para la medicion de las
metas?
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14. ; Conoce documentadamente las
politicas, objetivos y planes de recursos
humanos en la empresa?

15. ; Conoce de alguna herramienta de
control que permita el cumplimiento de
los objetivos?

16. ¢ Cuenta con la tecnologia adecuada
en gestidon que permita la
implementacion de lo planeado?

17. ¢ Cree que los procedimientos que se
ejecutan en su area son los mas
adecuados?

18. ¢ Claramente esta definido la
programacion de actividades, diagrama
de GANT u otros?

19. ¢ Existen planes a corto, mediano y
largo plazo en la institucion?

Aplicacidn estratégica

Muy
poc

o O O T

ed

Ba
sta
nte

uc
ho

20. ¢ Ha participado en la elaboracion del
plan estratégico en la empresa?

21. ¢ Ha participado en la elaboracién del
plan en su area?

22. iHa participado en la elaboraciéon de la
Vision en la empresa?

23. ¢ Ha participado en la elaboracién de la
Misién en la empresa?

24. i Ha participado en la eleccion de los
valores de la empresa?

25. ; Se siente identificado con los
valores propuestos?

26. ¢ Ha participado en el diagndéstico
situacional de la institucion ya sea
directamente o con consultas hacia su
persona?

27. ¢ Ha participado en la elaboracion de la
propuesta de gestidn de recursos
humanos?

28. ¢ Participa en la implementacién de
estrategias para la implementacion de
los planes?

29. ¢ Es convocado para orientaciones
diversas?

30. ¢ Ha participado en la elaboracion
de la propuesta de gestion?

31. ¢ Ha participado en capacitaciones
convocadas por la empresa?
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32.

¢ Ha participado en circulos de calidad en
la empresa?

Evaluacion estratégica

Muy M Ba
poc ed sta
o] io nte

o0 o0 T

uc
ho

33.

¢ Se evalua la ejecucion del plan?

34.

¢ Se evalla la practica de valores
propuestos en el plan estratégico?

35.

¢ Se reajusta la propuesta existente en el
plan segun las distintas realidades?

36.

¢ Se reajusta la propuesta de
gestion de recursos humanos?

37.

¢, Se toma decisiones viendo los
diversos resultados?

38.

¢ Conoce que indicadores deben ser
evaluados para el cumplimiento de las
metas?

39.

¢ Cree usted que el plan vigente
en la empresa 0 en su area es
Optimo?

40.

¢ Usted considera que los
objetivos estratégicos del plan
actual son aun relevantes?

Fuente: Diaz (2015). Adaptado por los autores.

jiGracias por su colaboracion!!



INSTRUMENTO 2: GUIA DE ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL DE LA
EMPRESA

Metodologia

Entrevistador(a):

Tipo de entrevista: Estructurada individual

Técnica de entrevista: En profundidad

Lugar: A través de plataforma Zoom * Tiempo estimado: 30 minutos
Objetivo de la entrevista

-Conocer como el planeamiento estratégico mejora la competitividad de la empresa

metalmecanica.

Consentimiento informado

Redaccion de documento y presentacion al entrevistado.
Guion o cuestionario de la entrevista semiestructurada
VARIABLE PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1. ¢Qué tipo de lineamientos y politicas establecidas por la organizacion
se orientan a buscar la constante mejora de la competitividad?

2. ¢Como el area administrativa conoce y se compromete con los
objetivos de la empresa?

3. ¢Cuédles son los procesos claves y cOmo evaltan que sean eficientes y
eficaces?

4. ¢Considerando el macro entorno, los factores politicos-econémicos,
sociales y tecnoldgicos relacionados con la gestion de las industrias
de manufactura ¢como ve el futuro de la empresa?

5. ¢Con qué periodicidad se han definido la revisién de los objetivos de
la empresa?

6. ¢Qué tipos de estrategias (liderazgo de costos, diferenciacion o
enfoque) les han permitido mantener o mejorar la participacion de la

empresa en el mercado?
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VARIABLE COMPETITIVIDAD

7.

10.

11.

12.
13.

¢Existe algun indicador relacionado con los productos nuevos y cuales
son las areas involucradas?

¢, Cuéles son los procesos que han mejorado su eficiencia este ultimo
ano?

¢Posee certificacion 1SO 9001 o alguna otra certificacion estandar
reconocido en el rubro de la industria manufactura que asegure
productos de calidad (inocuidad, trazabilidad, etc.)?

¢Qué herramientas utilizan para realizar el seguimiento de la
satisfaccion del cliente?

¢,Cudles son los indicadores de gestion que se encuentran alineados a
las estrategias de la empresa?

¢,Cudles son los principales objetivos de la contabilidad de costos?
¢El planeamiento estratégico mejora el nivel de calidad y costos de la

empresa metalmecénica?

Fuente: Robles (2020). Adaptado por los autores.

Analizar y Valoracion (yo)
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INSTRUMENTO 3: CHECK LIST

Instrucciones:

Revise las actividades y coteje colocando segun corresponda, “SI” cuando la

evidencia se cumple, en caso contrario marque

“NO”.

En la columna

“OBSERVACIONES” escriba alguna nota que pueda justificar la respuesta, de ser

necesario.

Empresa: (solo colocar el rubro de la empresa)

o

ITEMS

Categoria

/Codificacio

n

Sl

NO

Observaciones

Dimension formulacion estratégica

¢ Se cuenta con Planeamiento
Estratégico?

¢ Cuenta con vision y mision?

¢En la vision se ha considerado aspectos

relacionados al capital humano?

¢,Se cuenta con un manual de procesos
actualizado.?

Revision de los factores econémicos y
sociales, post pandemia: ¢se tuvo una
reunion para revisar la continuidad del
negocio?

¢ Han proyectado su crecimiento para
este ano?

Dimension aplicacion estratégica

¢ La empresa cuenta con objetivos
publicados?

¢ El personal participa en la elaboracion
del planeamiento estratégico de la
empresa?

Dimension evaluacion estratégica

¢ Se evalua la ejecucién del plan estratégico?

10

¢, Se toma decisiones viendo los diversos
resultados de la ejecucién del plan
estratégico?

11

¢ Se cumplen las metas del plan estratégico?
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Dimension costos
12 ¢ El planeamiento estratégico mejora los
costos de la empresa?
Dimension calidad
13 Busqueda de nuevos mercados.
13 Productos nuevos y competitivos:
¢ Cuantas marcas registradas maneja?
¢,Se encuesta al cliente sobre la
1 satisfaccion?
4
¢ Cuenta con certificaciones nuevas o
1 certificaciones en el ultimo ano?
5
¢ Cuenta con factores claves de éxito
1 para medir la competitividad?
6

Fuente: Robles (2020). Adaptado por los autores.
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INSTRUMENTO 4: Cuestionario para medir la ponderacion de la matriz de

perfil competitivo

Cuestionario para medir la ponderacion de la matriz de perfil competitivo de la

empresa metalmecanica.

Estimado Sr. La presente encuesta tiene como objetivo de determinar la
ponderacion de la matriz del perfil competitivo de la empresa metalmecanica de
Chiclayo con el fin de conocer en qué posicidon se encuentra la empresa con su

competencia.

Factores claves de éxito Ponderacion (%)

1.- Participacion en el
mercado

2.- Competitividad de
precios

3.- Lealtad del
consumidor

4.- Calidad del producto

5.- Tecnologia

6.- Personal calificado

7.- Publicidad

8.- Ubicacién de la
empresa

9.- Servicio post venta

10.- Posicion financiera

11.- Diversidad de
productos

12.- Capital de trabajo

Fuente: Solano (2018).

61



INSTRUMENTO 5: Cuestionario para determinar la puntuacion de la matriz del

perfil competitivo

Cuestionario para determinar la puntuacién de la matriz del perfil competitivo de la
empresa metalmecanica con el fin de conocer en qué posicidon se encuentra la

empresa con su competencia.

Instrucciones: Por favor, observe y marque cuidadosamente:
Donde se encuentra el casillero de puntuacién se debe colocar:
1 -->Debilidad mayor.

2-->Debilidad menor.

3 -->Fuerza menor.

4 -->Fuerza Mayor.

Segun el criterio por ejemplo si en participacion en el mercado es una fuerza mayor
se le coloca (4), si fuera una fuerza menor (3), si fuera una debilidad menor y por

ultimo si fuera una debilidad mayor se colocaria (1).

Factores claves de éxito Puntuacion

1.- Participacién en el
mercado

2.- Competitividad de
precios

3.- Lealtad del consumidor

4.- Calidad del producto

5.- Tecnologia

6.- Personal calificado

7.- Publicidad

8.- Ubicacion de la
empresa

9.- Servicio post venta

10.- Posicion financiera

11.- Diversidad de
productos

12.- Capital de trabajo
Fuente: Solano (2018).
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ANEXO 3 VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS
CONSTANCIA DE VALIDACION

YO, FRANCO ARTURO AYALA GALLOSO con DNI 46252776 con grado de

Maestria en Administracion de Empresas.

De profesion Ingenieria industrial Desempefiandose actualmente TALMA

SERVICIOS AEROPUERTOS S.A.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

validacién los instrumentos de recoleccion de datos para el trabajo de

investigacion denominado “Planeamiento estratégico para mejorar el nivel de

la competitividad de una industria metalmecanica, de la ciudad de Chiclayo,

2021”.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puede formular las siguientes

apreciaciones.

Instrumento 1:

Cuestionario
planeamiento
estratégico

sobre

Deficiente

Aceptable

Bueno

Muy
bueno

Excelente

Claridad

Objetividad

Organizacion

Intencionalidad

Consistencia

Coherencia

Metodologia

X |IX | X [ X | X | X |X

Observacion:
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Instrumento 2:

Guia de entrevista al
gerente general dela
empresa

Deficiente

Aceptable

Bueno

Muy
bueno

Excelente

Claridad

Objetividad

Organizacion

Intencionalidad

X |IX | X [ X

Consistencia

Coherencia

X

Metodologia

x

Observacion:

Instrumento 3:
CHECK LIST

Deficiente

Aceptable

Bueno

Muy
bueno

Excelente

Claridad

Objetividad

Organizacion

Intencionalidad

Consistencia

Coherencia

Metodologia

X [ X | X [ X [ X | X | X

Observacion:

Instrumento 4:

Cuestionario para
medir la ponderacién
de la matriz de perfil
competitivo

Deficiente

Aceptable

Bueno

Muy
bueno

Excelente

Claridad

Objetividad
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Organizacion

Intencionalidad

X

Consistencia

Coherencia

Metodologia

Observacion:

Instrumento 5:

Cuestionario
determinar

puntuacion  de

matriz del
competitivo

para
la
la
perfil

Deficiente

Aceptable

Bueno

Muy
bueno

Excelente

Claridad

Objetividad

Organizacion

Intencionalidad

Consistencia

Coherencia

Metodologia

Observacion:
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JUICIO DE EXPERTOS:

*En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan inmersos
en su contexto tedrico de forma:

SUFICIENTE ES IENTE E

MEN%I\::AMENT INSUFICIENT
U

OBSERVACION:

*Considera que los reactivos de los instrumentos miden los indicadores seleccionados
para las variables de manera:

SUFICIENTE E SUNCIENTE E

MEBQ;EAMENT INSUFICIENT
U

OBSERVACION:

*El instrumento disenado mide las variables de manera:

MERJANAMENT | INSUFICIENT
E SUKRICIENTE E

SUFICIENTE

OBSERVACION:

El instrumento disenado es:

MEDIANAMENTE SUFIECIENTE, PERO SE PUEDE AGREGAR MAS INSTRUMENTOS
PARA MEDIR LA APLICACION DE ESTRATEGIAS EN LA VARIABLE INDEPENDIENTE
DE PLANEAMIENTO ESTRATEGICO.

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Chiclayo

con fecha 11 de julio 2021. /

|NG NGENERD MOUSTRMAL Y DE SETENAY

DNI 46252776
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N

CONSTANCIA DE VALIDACION
UNIVERSIDAD CEsSAR VALLEJO

e AR 2 il @ s o.Q /'(/'«Z(- v
YO,.D*”_/'C"UL{’\C(L“’gKf' ..... P PANS , con DNI.Z'.). ..... 4%/ con

grado de Mot/ en..00005 ocion ke Empresss

—f o) f g~ J 2
De profesién.f.?;.ff?.f‘.:..—.’.....*......_...- ............. Desempeiiandose actualmente

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de validacion
los instrumentos de recoleccién de datos para el trabajo de investigacion
denominado “Planeamiento estratégico para mejorar el nivel de la
competitividad de una industria metalmecénica, de la ciudad de Chiclayo,
2021",

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puede formular las siguientes

apreciaciones.
Instrumento 1: Deficiente | Aceptable | Bueno | Muy Excelente
Cuestionario  sobre bueno
' planeamiento
estratégico
Claridad
Objetividad D'
Organizacion N
Intencionalidad )
Consistencia Y
Coherencia N i
Metodologia X ’
Observacion:
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CONSTANCIA DE VALIDACION
ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

»Inotrumenm 2: Deficiente | Aceptable | Bueno Muy Excelente
Guia de entrevista Haeen |
al gerente general
de la empresa
Claridad X
Objetividad 7%
Organizacién 4
Intencionalidad \
Consistencia D 4
 Coherencia Y
[Metodologla Y
Observacion:
Instrumento 3: Deficiente @ Aceptable  Bueno | Muy Excelente
CHECK LIST bueno
Claridad X
Objetividad _\’
—
Organizacién X |
Intencionalidad X | |
Consistencia Y
Coherencia 6
Metodologia i a 1 ¥ 1

Observacion:




CONSTANCIA DE VALIDACION
ﬁ UNIVERSIDAD CEésArR VALLEJO

Instrumento 4: Deficiente | Aceptable | Bueno | Muy Excelente

Cuestionario para bueno

medir la
ponderacién de la
matriz de perfil
competitivo

Claridad b4

Objetividad

Organizacion

Intencionalidad

Consistencia

Coherencia

> |X x X |X|X

Metodologia B

Observacion:
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Instrumento 5: Deficiente | Aceptable | Bueno | Muy Excelente

Cuestionario para bueno

determinar la

puntuaciéon de la

matriz del perfil

competitivo

Claridad ¥

Objetividad x

Organizacién s

Intencionalidad X

Consistencia %

Coherencia X

Metodologia X
Observacion:

JUICIO DE EXPERTOS:

*En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan inmersos en su

contexto tedrico de forma:

SU)éENTE MEDIANAMENTE

SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

«Considera que los reactivos de los instrumentos miden los indicadores seleccionados para las

variables de manera:

SU?&ENT’E MEDIANAMENTE

SUFICIENTE

INSUFICIENTE
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OBSERVACION:

«El instrumento disefiado mide las variables de manera:

7
suh’cuem’e MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

OBSERVACION:
Complem enlor

~

21 [Nfarmothon seComdorie

*El instrumento disehado es:

~ 1
En seial de conformidad firmo la presente en la ciudad de .............cc....
con fecha /7J’/’202 A

Ing.

DNI ,
16Y28YYY
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ANEXO 4 PLAN ESTRATEGICO
41 ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD ACTUAL DE LA EMPRESA
INDUSTRIA METALMECANICA

4.1.1 Generalidades de la empresa Industria Metalmecanica

La empresa Industria Metalmecanica, es una empresa que cuenta con 29
afnos de funcionamiento. Inicié operaciones el 30 de Setiembre de 1992, en
la ciudad de Chiclayo y se encuentra ubicada en un area de 100m2. Se
especializa en el rubro metalmecanico, principalmente en la fabricacién de
repuestos para moto, siendo el 90% del negocio, y un 10% del negocio,
servicios en estructuras metdlicas y otras actividades de mantenimiento

metalmecanico (tabla 20).

Tabla 20. Principales productos de la empresa en estudio

Linea de Negocio Porcentaje
Fabricacién y venta de repuestos de 90%
motokar
Servicios de soldadura 5%
Servicios de estructuras metalicas 5%

Fuente: Industria Metalmecanica

Sus principales clientes se encuentran en la ciudad de Chiclayo y Piura, y
representan el 60% de las ventas mensuales, Asi también, cuenta con
clientes, en Tumbes, Trujillo, Chepén, Pacasmayo, Guadalupe, Truijillo,

Tarapoto, Bagua Grande y Jaén
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S—

Gerente General

\r/

. . N

Jefe de Operaciones y Gerente de Administracién y
Servicios Contabilidad

1 T

I s N
Supervisor de Operaciones y Contador

Proyectos ) ,

Operarios Senior
———

7 N
Operarios Jr.
~_

Figura 3 .Organigrama Industria Metalmecanica
Fuente: Industria metalmecanica
4.1.2 Competitividad Actual -Histéricos de ventas

Para evidenciar la competitividad actual de la empresa, realizaremos un
comparativo del volumen de ventas del negocio con el volumen de ventas
del sector, de esta manera ver que fraccién del mercado ocupa, segun su

actividad y sector (tabla 21).

Tabla 21. Ventas anuales Industria Metalmecanica entre el 2017 y 2020

2017 2018 2019 2020
enero S/ 9,626.00 S/ 9,626.00 S/ 9,626.00 S/ 9,626.00
febrero S/ 20,702.00 S/ 20,702.00 S/ 20,702.00 S/20,702.00
marzo S/ 21,833.00 S/ 24,095.00 S/ 20,702.00 S/ 9,500.00
abril S/ 22,964.00 S/ 25,226.00 S/ 18,705.00 S/ -
mayo S/ 22,534.00 S/ 22,534.00 S/ 17,503.00 S/ -
junio S/ 21,765.00 S/ 21,765.00 S/ 18,745.00 S/ -
julio S/ 22,964.00 S/ 22,964.00 S/ 19,560.00 S/ 560.00
agosto S/ 18,483.00 S/ 16,989.00 S/ 16,587.00 S/ 1,900.00
setiembre S/ 21,847.00 S/ 21,878.00 S/ 19,754.00 S/ 2,560.00
octubre S/ 23,999.00 S/ 24,889.00 S/ 20,905.00 S/ 3,500.00
noviembre S/ 17,630.00 S/ 23,689.00 S/ 21,853.00 S/ 3,200.00
diciembre S/ 13,864.00 S/ 14,780.00 S/ 12,547.00 S/ 3,000.00
TOTAL S/ 240,228.00 S/ 251,155.00 S/ 219,208.00 S/ 56,568.00
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Fuente: Industria metalmecanica

La informacion mostrada muestra las ventas anuales, las cuales no tienen
un esquema claro de crecimiento o de decrecimiento. Esto responde a una
difusa y variable estrategia comercial que responde mas a las realidades del

mercado y economia actual que al crecimiento propio de la empresa.

Como podemos ver el afo 2020 representa en promedio el 24% de las
ventas de los ultimos 03 anos, perdiendo un volumen de ventas del 76%, un

golpe fuerte a la empresa, explicado por la pandemia mundial del COVID 19.

Porcentaje y tendencia de ventas por mes

2017 2018 2019 2020

Figura 4 Porcentaje y tendencia de ventas de manera mensual

Fuente: Industria metalmecanica

La figura 4., muestra la tendencia de ventas por mes en 4 afos, siendo
realmente datos marcados 2017, 2018 y 2019, ya que el 2020 por ser
ano de pandemia, no es un afno regular, y por lo tanto no se puede
comparar.

En este mismo grafico podemos notar el incremente de ventas a partir

de marzo, una leve caida en julio y agosto para recuperarse, y finalmente
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una caida de ventas a fin de afno, explicado por las festividades, en la

que los clientes, priorizan su economia en otras actividades.

La figura 5, muestra el comportamiento anual de las ventas en soles, de
la empresa, mostrando un promedio de S/236 mil soles en promedio al

ano, con una caida en el 2020.

Total de ventas por ano S/
S/ 300,000.00

S/ 240,228.00 S/ 251,155.00
S/ 250,000.00

S/ 219,208.00
S/ 200,000.00
S/ 150,000.00

S/ 100,000.00

S/ 50,000.00 87 56,568.00

S/ -
2017 2018 2019 2020

Figura 5 . Total, de venta por afio

Fuente: Industria metalmecanica

4.1.3 Analisis competitivo segun empresas del sector metalmecanico

Para determinar el nivel competitivo de la empresa Industria metalmecanica
se consider6 a sus 3 principales competidores. Se aplico una encuesta al
comité estratégico de la empresa en estudio y a 3 expertos: Gerente general,
jefe de operaciones y contador, el cuestionario para determinar el puntaje de
los factores claves de éxito para la matriz de perfil competitivo (MPC). Se
realiz6 con el objetivo de obtener los datos necesarios para hacer la
comparacién asi determinar en qué nivel de competitividad se encuentra la

empresa
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4.1.3.1 Matriz del perfil competitivo

Se debe elaborar a partir del calculo de los siguientes datos: factores claves

del éxito, peso de cada factor, valor de cada factor y ponderacion

Para los factores claves del éxito, siendo un total de 12 factores, que se
extrajeron del libro del “Proceso estratégico un enfoque de gerencia”
(D'Alessio, 2008). Cada fuerza, consta de factores claves, donde se permitio
medir de forma directa del nivel competitivo de cada empresa encuestada,
empleados en la matriz MPC. Luego, el peso de cada factor se obtuvo
aplicando una encuesta al comité estratégico para determinar el peso de
cada uno de los factores claves de cada uno de los integrantes del comité
estratégico de la empresa. Segundo, el valor de cada factor, se determiné
aplicando una encuesta al comité. Se obtuvieron resultados que fueron
tabulados en una tabla donde cada factor tiene una puntuacién determinada

y dada por cada integrante de la alta gerencia de cada empresa.

Finalmente, la ponderacion de cada uno de los factores claves de éxito se
determinaron aplicando la multiplicacion del peso por el valor de cada uno
de los factores claves de éxito y por ultimo de desarroll6 la sumatoria total
de los ponderados totales de la empresa y la competencia, esto para saber
en qué porcentaje se encuentra cada una de la empresa con respecto a

competitividad.

Tabla 22. Pesos promedios, de acuerdo al criterio del comité estratégico

Factores claves éxito INDUSTRIA METALMECANICA

item P1 P2 P3 TOTAL  PROM
1-Participacién en el mercado 0.10 0.15 0.10 0.35 0.12
2-Competitividad de precios 0.08 0.07 0.05 0.20 0.07
3-Lealtad de consumidor 0.15 0.15 0.15 0.45 0.15
4-Calidad de productos 0.12 0.10 0.10 0.32 0.11
5-Tecnologia 0.11 0.07 0.12 0.30 0.10
6-Personal calificado 0.08 0.08 0.08 0.24 0.08
7-Publicidad 0.05 0.05 0.03 0.13 0.04
8-Ubicacion 0.05 0.05 0.05 0.15 0.05
9-Servicio post venta 0.08 0.08 0.08 0.24 0.08
10-Posicion financiera 0.08 0.09 0.09 0.26 0.09
11-Diversidad de productos 0.05 0.05 0.08 0.18 0.06
12-Capital de trabajo 0.05 0.06 0.07 0.18 0.06
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Segun el comité de expertos de la Industria Metalmecanica, se tabulo de
manera que se le asigno un peso en valor de proporcién, para cada factor,
de esta manera, se obtuvo la sumatoria y un promedio, que es el valor

relevante para la obtencion de la MPC (tabla 22).
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Tabla 23. Ponderacion de cada miembro del comité estratégico para la

matriz MPC

INDUSTRIA
Factores claves éxito METALMECANICA EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
) P P P TOTA PRO P P P TOT PRO P P P TOTA PRO P P P TOT PR
ltem 1 2 3 L M 2 3 AL M 2 3 L M 12 3 AL oM
1-Participacion en el
mercado 2 2 2 6 20 3 3 3 9 30 4 4 4 12 40 4 3 3 10 3.3
2-Competitividad de
precios 4 4 3 1 37 33 2 8 27 3 4 4 11 37 3 4 3 10 3.3
3-Lealtad de consumidor 2 2 3 7 23 3 2 2 7 23 3 3 4 10 33 34 4 11 3.7
4-Calidad de productos 4 4 4 12 40 3 3 4 10 33 33 4 10 33 33 2 8 2.7
5-Tecnologia 3 2 2 7 23 2 1 1 4 13 2 3 2 7 23 33 3 9 3.0
6-Personal calificado 3 4 3 10 33 22 2 6 20 2 2 4 8 27 3 4 2 9 3.0
7-Publicidad 2 2 1 5 17 2 2 3 7 23 3 3 4 10 33 4 4 3 11 3.7
8-Ubicacion 2 2 3 7 23 34 3 10 33 4 3 4 11 37 4 4 4 12 4.0
9-Servicio post venta 2 1 2 5 1.7 3 2 3 8 27 3 4 2 9 30 34 3 10 3.3
10-Posicion financiera 2 1 1 4 13 2 2 3 7 23 3 4 3 10 33 4 3 3 10 3.3
11-Diversidad de
productos 2 3 3 8 27 4 4 3 11 37 4 3 4 11 37 4 3 3 10 3.3
12-Capital de trabajo 1 2 2 5 1.7 3 4 3 10 33 4 4 3 11 37 33 2 8 2.7

En la tabla 23, se pondero por el comité de expertos en 12 factores, en 04
empresas del rubro, representativas de la ciudad de Chiclayo. A cada uno
de estos factores, se le sumo un total y se obtuvo un promedio

respectivamente.
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Tabla 24. Puntaje del peso y valor para la matriz del perfil competitivo

de la empresa actualmente

INDUSTRIA
Factores claves éxito METALMECANICA EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
ftem Porcentaje  Proporcion TOTAL PROM  TOTAL PROM TOTAL PROM TOTAL PROM
1-Participacion en el
mercado 11.7% 0.12 2.0 0.2 3.0 0.4 4.0 0.5 3.3 0.39
2-Competitividad de
precios 6.7% 0.07 3.7 0.2 2.7 0.2 3.7 0.2 3.3 0.22
3-Lealtad de consumidor 15.0% 0.15 2.3 0.4 2.3 0.4 3.3 0.5 3.7 0.55
4-Calidad de productos 10.7% 0.11 4.0 0.4 3.3 0.4 3.3 04 2.7 0.28
5-Tecnologia 10.0% 0.10 2.3 0.2 1.3 0.1 2.3 0.2 3.0 0.30
6-Personal calificado 8.0% 0.08 3.3 0.3 2.0 0.2 2.7 0.2 3.0 0.24
7-Publicidad 4.3% 0.04 1.7 0.1 2.3 0.1 3.3 0.1 3.7 0.16
8-Ubicacion 5.0% 0.05 2.3 0.1 3.3 0.2 3.7 0.2 4.0 0.20
9-Servicio post venta 8.0% 0.08 1.7 0.1 2.7 0.2 3.0 0.2 3.3 0.27
10-Posicion financiera 8.7% 0.09 1.3 0.1 2.3 0.2 3.3 0.3 3.3 0.29
11-Diversidad de
productos 6.0% 0.06 2.7 0.2 3.7 0.2 3.7 0.2 3.3 0.20
12-Capital de trabajo 6.0% 0.06 1.7 0.1 3.3 0.2 3.7 0.2 2.7 0.16
25 2.6 3.3 3.3

En la tabla 24, se observa, el peso ponderado obtenido y la proporcion

asignada por el comité de expertos, se obtiene finalmente el valor para la

tabla MPC que es un factor de competitividad de las empresas, siendo el de

Industria Metalmecanica, el valor de 2.5.
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4.2
METALMECANICA

421 Vision

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA INDUSTRIA

Al 2025 seremos una empresa reconocida por su calidad en fabricacién de

repuestos de motokar, y por su competitividad en atencion en el mercado

nacional, esto por su innovacién en los procesos de fabricacion, su

versatilidad para fabricacion de multiples productos de la industria

metalmecanica.

Tabla 25. Caracteristicas de Vision

Caracteristicas

Observaciones

1.Simple, clara y comprensible
2. Ambiciosa, convincente y realista

3. Definida en un horizonte de tiempo
que

permita los cambios

4. Proyectada a un alcance geogréfico
5. Conocida por todo el personal

6. expresada que permita crear un
sentido de urgencia

7. una idea clara hacia a donde desea
ir la empresa

Nivel de Cumplimiento

Fuente: (D'Alessio, 2008)

Es simple, clara, entendida por los trabajadores
Ambiciosa, en funcién de mejora de la calidad

Se ve un horizonte de tiempo

Tiene un alcance geografico muy amplio para
el volumen de negocio que representa

Solo era conocida

administrativo

por el personal

No genera un sentido de urgencia ni
programacion

Solo entiende que va hacia la mejora de
calidad.

Como se aprecia en la Tabla 25, se tiene detalles de la vision.

El comité de estrategia después de revisar, plantea una nueva vision que

seria de la siguiente manera:
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Tabla 26. Resumen Analisis de la Vision

Interrogantes del Vision Integracion de respuestas

1 ¢Qué tipo empresa deseamos Ser una empresa lider en la industria

metalmecanica de la Regidon

Lambayeque, siendo percibidos como

percibidos? fabricantes con altos estandares de
calidad, y siendo considerados como
una empresa de garantia sobre el
producto.

ser? ¢COmo queremos ser

2 ¢Cual es nuestro a porte a la Mejorar el impacto al medo ambiente
sociedad y responsabilidad social? y las condiciones de trabajo de los

usuarios de los repuestos y de
nuestros colaboradores.

Propuesta de la nueva Vision

“Convertirnos al 2025 en la empresa lider de fabricacién y comercializacion
de repuestos de motos en el norte del Peru, con un proceso de calidad,
constante innovacién y tecnologia, Ofreciendo valor a nuestros clientes y
garantia sobre nuestro producto”. Esta nueva vision se obtuvo del analisis
de la tabla 26.

422 Mision

La Misiéon actual es: “Somos una empresa que fabrica repuestos para
motokar para el Peru, con estandares de calidad, de acuerdo las marcas
fabricantes lideres en el mercado mundial, nuestros repuestos compatibles,

son ideales para los clientes que son distribuidores al por mayor y menor.”

Tabla 27. Caracteristicas de Mision

Caracteristicas Observaciones
1.Definir que es la organizacion Si define su actividad

2. Definir como aspira servir a la No esta definido
comunidad

3. ser lo suficientemente amplia para Si es amplia, para crecer

permitir el crecimiento
4. Diferenciar a la organizacion de todas Se diferencia por su calidad

5. Ser expresada con claridad para ser Es clara entendida por el personal
entendida por todos

6. genera credibilidad de la organizacion No genera credibilidad porque aun tiene mucho de

en aquellos que la lean tecnologia y procesos internos de produccién que
mejorar
Nivel de Cumplimiento 66%
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Fuente: (D'Alessio, 2008)

La tabla 27, demuestra que la mision cumple los parametros evaluados en

la teoria de D’Alessio, por lo que el comité de estrategia procede a evaluar

la Misidn detallandolo a continuacion.

Tabla 28. Resumen del andlisis de la Misiéon

Preguntas Mision

Respuestas del Comité Estratégico

¢ Quiénes somos?

¢, Cuales son los productos o servicios
que la empresa ofrece?

;. Donde geograficamente compita la
empresa?

.. Se encuentra la empresa en situacion
de supervivencia, crecimiento,
rentabilidad?

Somos una empresa dedicada a la
fabricacion repuestos metalicos para
motos

Repuestos para motos, servicios
metalmecanicos y mantenimiento

En el mercado metalmecanico de la
Region Lambayeque

La empresa ha iniciado proceso de
crecimiento

De acuerdo al analisis de la tabla 28, la propuesta de la hueva mision seria

la siguiente: “Somos una empresa fabricantes de repuestos de moto, y

servicios metalmecanicos en la region Lambayeque, con el propdsito de

brindar productos de calidad al mejor precio, atendiendo la necesidad del

mercado con eficiencia y calidad”

4.2.3 Valores de la empresa

La empresa practica los siguientes valores

Disciplina

Este valor es altamente esencial para la empresa, debido a que de ella

depende para lograr responder a su demanda. Requiere de un trabajo

constante y comprometido para asi lograr cumplir con los altos estandares

que sus clientes exigen, y siendo este un sector de metalmecanica area de

mantenimiento es importante resaltar el poder que el cliente posee para

exigir un producto de calidad, ya que, al ser un mecanismo de repuesto,

debe de cumplir una funcién de cubrir el tiempo de vida de manera
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adecuada. La disciplina se trabaja en conjunto por los colaboradores de la

empresa, con el compromiso para el logro de objetivos y metas.
Responsabilidad

La responsabilidad se mide a través de las acciones puestas en marcha
hasta la fecha por una organizacion. Al respecto, la industria
metalmecanica realiza sus operaciones de modo consciente con su
entorno, involucrando a alumnos practicantes, quienes, en sus ciclos
académicos de desarrollo de su carrera técnica, logran ingresar al mundo
de la manufactura empresarial, o que les da una vision clara del mundo
laboral. De este modo, se pretende resaltar también la Responsabilidad
Social de la empresa pues promueve un mejor entorno social y econémico
en el pais. Ademas, la responsabilidad también se considera en la
organizacion que debe tener para llevar a cargo un grupo de colaboradores
y la division de sus actividades. Cada responsable tiene a cargo la

elaboracion de los repuestos de moto.
Integridad

La empresa metalmecanica se caracteriza por tener una imagen integra en
el mercado, ya que las operaciones que realiza en respeto a las leyes y

principios tanto internos como externos, es decir, trabaja a favor de los
distintos miembros de sus grupos de interés.
Productividad

Todas las actividades de la empresa, deben de generarse en beneficio de
la misma, asi pues, entiéndase que el beneficio no siempre es econdmico,
también lo es emocional, y de soporte para el equipo. La produccion, las
ensefanzas, las actividades en general, siempre generan valor, para la

empresa, pero sobre todo al colaborador.
Puntualidad

Como fabricantes, la empresa metalmecanica tiene un firme proposito con
el tiempo de entrega, que es muy importante como valor corporativo y

porque trasciende en su imagen como empresa seria y responsable.
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Eficiencia

La empresa se enfoca en optimizar sus recursos siempre, esto quiere decir
hacerlo cada vez mejor, esto porque, al tener una fijacion de precios
promedios del mercado, la rentabilidad se vera sélo si y so6lo si mejorada
cuando la diferencia entre el costo y el precio sea mayor, es por esto que,
la eficiencia se centra en la mejora continua de la empresa y es un pilar

fuerte en sus valores.
Trabajo en Equipo

El trabajo coordinado es muy importante en la manufactura, ya que, al tener
varias labores de proceso en serie, se necesita de amplia coordinaciéon y
comunicacion para no parar el proceso continuo de produccién, es por esto

qgue este valor es también un pilar importante.

Tabla 29. Valores para la empresa

Valores Comité 1  Comité 2 Comité 3 Total
Disciplina 4 4 3 11
Responsabilidad 4 3 4 11
Integridad 4 4 4 12
Productividad 4 4 4 12
Puntualidad 3 4 3 10
Eficiencia 4 3 4 11
Trabajo en Equipo 3 4 3 10

Fuente: Comité estratégico

Se puede decir que actualmente la empresa contara como valores
principales los siete mencionados en la tabla 28, que la empresa considera
prioritarias e importantes.

La empresa considera a la Integridad y a la Productividad como los valores
mas importantes, y pilares base para el trabajo de los colaboradores en las

diferentes areas (tabla 29).
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4.3 DIAGNOSTICO DEL AMBIENTE INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA

INDUSTRIA METALMECANICA ARTURO AYALA

Para la evaluacion externa y la evaluacion interna, se ejecutaron la elecciéon de

factores claves de éxito, los cuales se utilizaron en todo momento en la elaboracion

del plan estratégico. Segun el libro de (D'Alessio, 2008) “El proceso estratégico un

enfoque de gerencia” existen elementos que influyen en la organizacién; por ende,

se empled una encuesta a los 3 miembros del comité estratégico de la empresa.

431

Lista de fortalezas y debilidades de la empresa

Para determinar la evaluacion interna, se consideré trabajar con el analisis

AMOFHIT (D'Alessio, 2008)

De la tabla 30, Lista de fortalezas y debilidades de la empresa se nota de los

29 puntos abordados en el analisis Amofhit, se han identificado 18 fortalezas

y 11 debilidades, siendo un 69% las fortalezas y un 31% las debilidades en

puntaje obtenido.

Se dividié en multiples areas de la empresa para de esta manera poder

obtener una mejor organizacion en los aspectos a medir y evaluar. Sobre

esto el comité de estrategia realizé su evaluacion

Tabla 30. Lista de fortalezas y debilidades de la empresa

COMITE COMITE COMITE
1 2 3

N ARE FORTALEZA DEBILIDADE
° A ASPECTOS F Db F D F D S s
1 ADM Planificacion Estratégica 3 0 9
2 ADM Desempefio del 5 4 5 14 0

personal directivo
3 Apm Cstuctura 4 5 6 15 0

organizacional
4 ADM Imagen Institucional 2 2 3 7 0

Participacion en el
5 MKT mercado 3 3 3 0 9
6 MKT Precios competitivos 6 6 8 20 0
7 MKT Calidgd de los productos 7 6 8 21 0

ofrecidos
8 MKT Publicidad en internet 4 4 5 0 13
9 MKT Servicio Post venta 6 5 3 0 14
1
0 MKT Cartera de clientes 5 6 6 17 0
1 oP Controllen los procesos 6 7 8 21 0
1 productivos
1 Politicas y

12 0

2 o Procedimientos de 4 4 4
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control de calidad

1
3 oP Tecnologia de punta 3 0 1
1
4 oP Ergonomia 3 0 9
1
5 oP Innovacion 13 0
1
6 FIN Capital de Trabajo 9 0
1
7 FIN | iquidez 4 0 !
1
8 FIN Presupuesto 4 0 11
1 RRH  Medicién constante de la
N 5 0 10
9 H cultura organizacional
2 RRH  Experiencia técnica del 15 0
0 H personal
2 RRH Capacitacion constante 10 0
1 H  alpersonal
2 RRH Se cuenta con politicas
2 H de seguridad y salud en 11 0
el trabajo
2 RRH Sefomenta el trabajo en
3 H  equipoy comunicacion 13 0
entre compafieros
2 RRH
4 H Ambiente de trabajo 12 0
2 RRH Seles brinda lineas de
5 H carrera de desempefio 9 0
al personal
5 Capacidad del personal
6 COM para utilizar la 8 0
informacién
> Sistema de
7 COM  comunicacion interna 'y 2 0 7
externa
5 Capacidad de
8 IT investigacion y 9 0
desarrollo
La tecnologia productiva
2 contribuye a la
9 T productividad de la 2 0 6
empresa
342 TOTAL 236 106
100
%  PORCENTAJE 69% 31%

Tabla 31. Listado de fortalezas de la empresa

N° AREA ASPECTOS

7

Calidad de los productos ofrecidos

Control en los procesos productivos

MKT
OP
MKT Precios competitivos
MKT Cartera de clientes
ADM Estructura organizacional

FORTALEZAS

21

21

20
17
15

%F
9%
9%
8%

7%
6%
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20

23

12

24

22

21

16

25

28

26
4

RRHH

ADM
OoP

RRHH

OoP

RRHH

RRHH

RRHH

FIN

RRHH

IT

COM
ADM

Experiencia técnica del personal

Desempefio del personal directivo
Innovacion

Se fomenta el trabajo en equipo y
comunicacion entre companeros

Politicas y Procedimientos de control
de calidad

Ambiente de trabajo

Se cuenta con politicas de seguridad y

salud en el trabajo

Capacitacion constante al personal
Capital de Trabajo

Se les brinda lineas de carrera de
desempefio al personal

Capacidad de investigacion y
desarrollo

Capacidad del personal para utilizar la

informacion
Imagen Institucional

15

14
13

13

12

12

11

8
7

6%

6%
6%

6%

5%

5%

5%

4%

4%

4%

4%

3%
3%

En la tabla 31, segun el analisis de Pareto 80-20, en una colocacién

escalonada por frecuencia relativa acumulada de mayor a menor, podemos

obtener que de la lista 13 son fortalezas a considerar principalmente para el

presente estudio. Segun el analisis de Pareto 80-20, de la tabla 32 Lista de

debilidades de la empresa en una colocacién escalonada por frecuencia

relativa acumulada de mayor a menor, podemos obtener 8 debilidades a

considerar principalmente para el presente estudio.

Tabla 32. Lista de debilidades de la empresa

N° AREA  ASPECTOS

9 MKT Servicio Post venta

8 MKT Publicidad en internet

13 OoP Tecnologia de punta

18 FIN Presupuesto

19 RRHH  Medicion constante de la cultura
organizacional

1 ADM Planificacién Estratégica

5 MKT Participacion en el mercado

14 OP Ergonomia

17 FIN Liquidez

27 COM Sistema de comunicacion interna
y externa

29 T La tecnologia productiva

contribuye a la productividad de
la empresa

14
13
11
11

10

N © © ©

DEBILIDADES

%D
13%
12%
10%
10%

9%

8%
8%
8%
7%

7%

6%
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4.3.2

Lista de oportunidades y amenazas de la empresa

Para determinar la evaluacion externa, se realizo el analisis PESTE
(D'Alessio, 2008)

La tabla 33, Oportunidades y Amenazas de la empresa se nota de los 29
identificado 15

puntos abordados en el

analisis PESTE,

se han

oportunidades y 13 amenazas, siendo un 47% las oportunidades y un 53%

las amenazas en puntaje obtenido.

Tabla 33. Tabla de Oportunidades y Amenazas de la empresa

COMITE COMITE COMITE
1 2 3
N ARE OPORTUNIDADE  AMENAZA
° A ASPECTOS c A O o A s s
1 POL  Cambio de Gobierno 1 1 0 4
2 POL Leyesy Normas Legales 1 2 2 5 0
3 POL Sistema Tributario 3 2 4 9 0
4 POL APpoyopor parte del 10 9 8 27 0
gobierno Pyme
5 Eco Crecimiento econémico de 5 3 6 14 0
la Regién Lambayeque
6 ECO Es’tabilidad econémica del 3 2 4 9 0
pais
7 Eco Poder af:lquisitivo del 3 3 3 9 0
consumidor
8 EcCO Acceso politico de créditos 9 9 9 27 0
bancarios Pymes
9 ECO Precios de materia prima y 8 7 0 23
mano de obra
1
0 ECO nfiacion 4 6 0 14
1 Eco Tasadeinterésenel 4 4 0 13
1 sistema financiero formal
1 socC Cercania de los clientes a 6 7 7 20 0
2 la empresa
1
3 Soc Pérdida de clientes 9 8 0 25
1 soc Poder de negociacion con 7 6 6 19 0
4 los clientes
T soc Impacto social de los 2 5 1 5 0
5 medios de comunicacién
1 TEC Alta inve’rsién para adquirir 3 4 3 10 0
6 tecnologia
1" 1gc  Cambio tecnologico 4 3 3 10 0
7 acelerado
1 TEC Productos.t'ecnolégigols de 2 3 4 9 0
8 alta inversion y creatividad
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1 Maquinas y equipos con
9 TEC tecnologia de tltima 17 0
generacion
2 AMB Proteccion del medio 0 18
0 ambiente
2 Nuevas Politicas
1 AMB  ambientales con mayor 0 21
exigencia
Ingreso al sector de
g CgM nuevos competidores en el 0 17
rubro
2 COM Precios bajos en los
3 P productos de la 0 18
competencia
2 COM Competencia informal
g 0 18
4 P existente
Experiencia de los
2 COM competidores en el 0 14
5 P
mercado
2 COM Baja probabilidad de 18 0
6 P productos sustitutos
2 COM Poder de negociacion con
0 24
7 P los proveedores
Cantidad actual de
2 COom competidores en la Region 0 26
8 P
Lambayeque
443 TOTAL 208 235
100
% _ PORCENTAJE 47% 53%

Segun el analisis de Pareto 80-20, en la tabla 34, Oportunidades de la
empresa una colocacion escalonada por frecuencia relativa acumulada de
mayor a menor, podemos obtener que de la lista 10 son oportunidades a

considerar principalmente para el presente estudio.

Tabla 34. Oportunidades de la empresa

N° AREA ASPECTOS

4
8

12
14
26

19

POL Apoyo por parte del gobierno Pyme
Acceso politico de créditos bancarios

ECO Pymes

SOC Cercaniade los clientes alaempresa
SOC Poder de negociacidn con los clientes
COMP Baja probabilidad de producto sustitutos
Maquinas y equipos con tecnologia de
ultima generacion

Crecimiento econémico de la Regién

TEC

ECO Lambayeque

TEC  Altainversion para adquirir tecnologia
TEC Cambio tecnolégico acelerado

POL Sistema Tributario

ECO Estabilidad econdmica del pais

ECO Poder adquisitivo del consumidor

27
27

20
19
18

17

14

10
10
9
9
9

OPORTUNIDADES

%0
13%

13%
10%
9%
9%

8%

7%

5%
5%
4%
4%
4%
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Productos tecnolégicos de alta inversién
y creatividad

2 POL Leyes y Normas Legales 5 2%
Impacto social de los medios de

18 TEC 9 4%

o)
15 SOC comunicacion 5 2%
Tabla 35. Amenazas para la empresa

N° AREA ASPECTOS O AMENAZAS %A
Cantidad actual de competidores en o

28 COMP la Regién Lambayeque 26 U

13 SOC  Pérdida de clientes 25 11%
Poder de negociacién con los o

27 COMP proveedores 24 10%

9 ECO Precios de materia prima y mano de 23 10%
obra

21 AMB Nuevas P_oll'ticas ambientales con 21 9%
mayor exigencia

20 AMB  Proteccion del medio ambiente 18 8%

23 comp Precios bajps en los productos de la 18 8%
competencia

24 COMP Competenciainformal existente 18 8%

22 COMP Ingreso_al sector de nuevos 17 7%
competidores en el rubro

10 ECO  Inflacion 14 6%
Experiencia de los competidores en o

25 COMP el mercado 14 6%

11 ECO 'I_'asa d_e interés en el sistema 13 6%
financiero formal

1 POL Cambio de Gobierno 4 2%

Segun el analisis de Pareto 80-20, tabla 35 Amenazas para la empresa en
una colocacion escalonada por frecuencia relativa acumulada de mayor a
menor, podemos obtener que de la lista 9 son oportunidades a considerar

principalmente para el presente estudio.

4.3.2.1 Microentorno
4.3.2.1.1 Rivalidad entre competidores

La Industria Metalmecanica, dedicada a la fabricacién de repuestos
de motos tiene en el mercado local competidores nuevos, teniendo en
cuenta que la empresa tiene 29 afnos, los competidores en el maximo
de los casos no supera los 15 afnos. Nuevas empresas han surgido,
pero también han desaparecido, actualmente cuenta con empresas

que cuentan con tecnologia, pero solamente es 01, y 3 son similar
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tecnologia, también hay mucha presencia de talleres informales, el
mercado es amplio, y cada uno ha logrado segmentar su cartera de

clientes.

4.3.2.1.2 Amenaza de entradas de nuevos competidores

La facilidad con la que se puede elaborar algunas piezas hace que el
nuevo competidor aparezca, pero al no manejar una economia de
escala, hace que se retire del mercado de motos, girando su actividad
economia a las estructuras metalicas. La actividad de manufactura
requiere de mayor cuidado y conocimiento, no solo de produccion, de
ciencias anexas, como la soldadura, fresadora, maquinas
herramientas y mantenimiento, ya que sostener una actividad requiere
de una estabilidad en la maquinaria, y los margenes de la informalidad

no generan lo suficiente para el mantenimiento.
4.3.2.1.3 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Los repuestos de motos son unicos, no hay productos sustitutos, ya
gue son elaborados del acero carbonado comercial, y es el mismo que

elabora aqui o fuera del pais, es el mismo y su uso es el convencional.
4.3.2.1.4 Poder de negociacién con los proveedores

Los Principales proveedores con los que se cuenta, son los
proveedores de Aceros y perfiles, proveedores de servicio de

Galvanizado y proveedores de servicio de otros repuestos de moto

Dentro de los primeros proveedores se encuentran 3A, Comercial RC,
y Planchas Zapata, con ellos se puede manejar descuento de hasta
el 30% y delivery incluido segun el volumen de compra, esto por la

trayectoria, tiempo de compra y referencia del mercado.

Con el proveedor de Galvanizado, el trato es al contado, ya que es el

unico y hay que esperar turno de atencion, generalmente 48 horas.

Con otros proveedores, todos los pagos son al contado, y luego se

recepciona la mercaderia.
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4.3.2.1.5 Poder de negociacion con los clientes

La empresa al manejar bajos volumenes de venta, realiza sus ventas
al contado con el 90% de los clientes y con los clientes mayores de

otras ciudades, recibe el pago luego de enviada y recepcionada la

mercaderia.

4.3.2.2 Sustento de oportunidades

Tabla 36. Sustento de oportunidades

OPORTUNIDAD

SUSTENTO

APRECIACION

Acceso politico de créditos
bancarios Pymes

Cercania de los clientes a la
empresa

Poder de negociacion con
los clientes

El riesgo de asumir el
préstamo por las entidades
financieras es mayor por lo
que la facilidad para las
pymes también es mayor,
este aspecto debe de usarse
a ultimo favor. Fuente:
https://lexlatin.com/entrevista
s/ley-topes-crediticios-
impacto-mercado-valores-
microfinancieras-pymes
Conocer a los clientes,
segmentar clientes, crear
programas de fidelizacion,
hacerle ver el valor
agregado. Fuente:
https://www.esan.edu.pe/con
exion/actualidad/2021/09/28/
retencion-de-clientes-como-
ganarse-la-lealtad-del-
consumidor/

La capacidad de negociar de
los clientes esta en funcion
de la capacidad de valor que
aporte también para la
empresa se conoce como
integracion vertical hacia
adelante
https://economipedia.com/de
finiciones/poder-de-
negociacion-de-los-
clientes.html

Las regulaciones de
las cajas y bancos se
han equiparado de
cierta manera ya que
€s una manera en
que el BCR
promueve la
reactivacion
econdmica, y este
suceso debe de ser
usado a favor,
porque hay mayor
flexibilidad por parte
de las entidades
financieras para
otorgar un crédito.
Casas académicas,
hay explicado que el
cliente debe de
mantenerse en una
relacion de largo plazo,
por lo que es
importante implementar
las técnicas estudiadas

para mantener el
vinculo.

Lo referido es para
poder establecer una
politica de
negociacion
debemos de tener
claro que buscamos,
mayor liquidez vs
margen, volumen de
produccion, esto nos
permitira tener sobre
la mesa

herramientas de
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Baja probabilidad de
producto sustitutos

Méaquinas y equipos con
tecnologia de dGltima
generacion

Crecimiento econdmico de la
Regién Lambayeque

El estado tiene derecho a
intervenir en el mercado
mientras busca abordar las
fallas del mercado para
restaurar el resultado

de competencia perfecta.
En este sentido la teoria de
la felicidad nos permite
comprender areas de posible
intervencion.

Fuente:
https://www.google.com/url?
sa=t&rct=j&q=&esrc=s&sour
ce=web&cd=&ved=2ahUKE
w;jl5rim3s30AhWDRzABHck
RCEwQFnoECC4QAQ&url=
http%3A%2F %2Ffiles.pucp.e
du.pe%2Fdepartamento%2F
economia%2FMEQ04.pdf&us

g=AOvVaw00U2416510A8ED
5NdSGKZk

Ha habido en 2021 un
incremento del 8.8% en
importaciones de
magquinaria para la
industria, siendo el monto
de 1570 millones de
délares

Fuente:
https://lwww.comexperu.or
g.pelarticulo/importacione
s-muestran-recuperacion-
al-primer-bimestre-de-2021
En marzo de 2021 la
recaudacion del impuesto
interno alcanzo 61
millones 56 millones de
soles y aumento en
76.7% como se observa
para el tercer mes de
2020 a 34 millones

557 mil. Ademas, el
numero de contribuyentes
activos aumento un 4,3%.
Fuente:
https://www.inei.gob.pe/medi
a/MenuRecursivo/publicacio

nes_digitales/Est/Lib1804/la
mbaye.htm

negociacion.

Lo que explica es que
el estado tiene la
capacidad de regular
no solo los precios,
sino también los
aranceles de los
productos entrantes al
mercado para poder
resguardad la
produccion interna, por
lo que de esta manera
la importacion de
productos sustitutos
siempre va a tener un
costo en promedio
mayor que el de
produccion local.

La oferta de
maquinaria de ultima
generacion en el
pais, permite
disminuir los costos y
dar mayor
accesibilidad para la

industria.

Los empresarios han
tenido la capacidad de
mayor declaracion
tributaria por lo que es
una medida de que el
negocio ha generado
mas renta, es decir han
vendido mas. También
favorecido por las
politicas de

reactivacion

Fuente: Tabla 34 Oportunidades de la empresa
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4.3.2.3 Sustento de amenazas

Tabla 37. Sustento de amenazas

AMENAZA

SUSTENTO

APRECIACION

Cantidad actual de
competidores en la Regién
Lambayeque

Pérdida de clientes

Poder de negociacién con los
proveedores

Precios de materia primay
mano de obra

En marzo de 2021 la
recaudacién del
impuesto interno
alcanzo 61 millones 56
millones de soles y
aumento en 76.7%
como se observa para
el tercer mes de 2020 a
34 millones

557 mil. Ademas, el
numero de
contribuyentes activos
aumento un 4,3%.
Fuente:
https://www.inei.gob.pe/
media/MenuRecursivo/p
ublicaciones_digitales/E
st/Lib1804/lambaye.htm
Un estudio de la UPC
en Peru investigd a
fidelizacion de clientes y
encontré que la pérdida
de clientes se debe a la
alta rotacion del
personal, siendo en
promedio un 20% de
perdida de cartera de
clientes

Fuente:
https://repositorioacade
mico.upc.edu.pe/handle
/10757/625988

La capacidad de
negociar de los
proveedores esta en
funcioén de la capacidad
de valor que aporte
también para la
empresa se conoce
como integracion
vertical hacia atras
Fuente:
https://economipedia.co
m/definiciones/poder-
de-negociacion-de-los-
clientes.html

Los costos de materia
prima en los metales y
de mano de obra han
subido en promedio un
30% en el ultimo
trimestre

Fuente:
https://www.mef.gob.pe

La interpretacion es que
podemos notar que
existen mas razones
sociales activas, sean
de personas natural con
negocio o de empresa,
exactamente de 557ml
RUC nuevos, es decir
de mayores numeros de
empresa.

La explicacion es que los
empresarios dedican
recursos a los
colaboradores, como lo
son los de capacitacion,
material didactico, horas
de entrenamiento, tiempo
de adaptacion, entre otros,
y que ademas si este
colaborador se va, al tener
contacto con el cliente
suele llevarse también al

cliente. Es por eso de la
importancia.

Lo referido es para
poder establecer una
politica de negociacion
debemos de tener claro
que buscamos, mayor
liquidez vs margen,
volumen de produccion,
esto nos permitira tener
sobre la mesa
herramientas de
negociacion.

El incremento de la materia
primay de la mano de
obra, finalmente se le
transfiere en el precio al
final al cliente, sin
embargo, empieza la

competencia con el
producto externo.
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Nuevas Politicas ambientales

con mayor exigencia

Protecciéon del medio ambiente

Precios bajos en los productos

de la competencia

Competencia informal existente

Ingreso al sector de nuevos

competidores en el rubro

La reduccion del 4%
anal de los bosques en
el Pera y el incremento
proporcional de las
emisiones de CO2,
hace que toda empresa
industrial tenga un plan
de desechos de
produccion
Fuente:
https://es.mongabay.co
m/2021/01/los-desafios-
ambientales-para-el-
peru-en-el-2021/
La empresa en Peru,
debe de velar también
por el cuidado del
medio ambiente,
principalmente evitar
contaminacién cruzada
Fuente:
https://es.mongabay.co
m/2021/01/los-desafios-
ambientales-para-el-
peru-en-el-2021/
Ha habido en 2021 un
incremento del 8.8% en
importaciones de
maquinaria para la
industria, siendo el
monto de 1570 millones
de délares
Fuente:
https://www.comexperu.
org.pe/articulo/importaci
ones-muestran-
recuperacion-al-primer-
bimestre-de-2021
Dentro de los
principales indicadores
de crecimiento tenemos
un incremento de
consumo de energia
eléctrica del 10.5% lo
que indica que
efectivamente hay un
incremente en la
produccion
Fuente:
https://www.inei.gob.pe/
media/MenuRecursivo/p
ublicaciones_digitales/E
st/Lib1804/lambaye.htm
Dentro de los
principales indicadores
de crecimiento tenemos
un incremento de
consumo de energia
eléctrica del 10.5% lo
que indica que
efectivamente hay un
incremente en la

La mineria ilegal, tala y
otras actividades
ilegales e informales,
hacen que el medio
ambiente se deteriore
ya que no hay ningun
protocolo ni
procedimiento de
cuidado, tampoco es
fiscalizable porque se
desconoce qué
actividad se realiza. Es
por esto que los
estandares por las
empresas deben de
cumplirse

La empresa debe de
cuidar el desecho de sus
residuos industriales,
fisicos, gaseosos y otros,
para cuidar la legislacion
que protege al ambiente.

Los productos entrantes
representan un
competidor directo a la
produccion interna,
referente a los puntos
fuertes, son el acabado,
la calidad, a pesar de
que el precio puede ser
simil.

No existen datos de
rubros especificos de
metalmecanica su
crecimiento en la region,
pero si de datos de
consumo eléctrico, lo que
es indica claramente que
de manera informal se esta
realizando actividades de
produccion, en una %
proporcional.

No existen datos de
rubros especificos de
metalmecanica su
crecimiento en la region,
pero si al tener un
incremento del 10,5%
indica claramente que el
aumento de la produccion
de empresas

95


http://www.inei.gob.pe/
http://www.inei.gob.pe/

produccion unipersonales o grupales
Fuente: se esta realizando.
https://www.inei.gob.pe/

media/MenuRecursivo/p

ublicaciones_digitales/E

st

Fuente: Tabla 35 Amenazas para la empresa

4.3.3 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Para el desarrollo de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)
se calculé de la siguiente manera: factores claves del éxito, el peso de cada
factor, el valor de cada factor, el ponderado.

a) Los factores claves del éxito fueron seleccionadas por los miembros del
comité estratégico de la empresa en estudio de los cuales hacen un total de

19 factores de los cuales 10 son Oportunidades y 9 son Amenazas.

b) El peso de cada uno de los factores claves de éxito se establecio con los
resultados promedios de acuerdo al criterio del comité de estrategia de la

empresa.

c) De la misma manera, que el peso, con el promedio de estos resultados se
obtuvo el valor, considerando que para Oportunidades los valores van del 3
al 4 y de Amenazas del 1 al 2 (D'Alessio, 2008)

d) La ponderacion de cada uno de los factores claves del éxito de la matriz
EFE se realizé una multiplicacion entre el peso y el valor de cada uno de los
factores claves del éxito, luego se realiz6 una sumatoria de los contenidos
totales y esto fue tanto para las Oportunidades de la empresa como para las
amenazas de esta para de esta manera poder obtener la MATRIZ DE

Evaluacion de Factores Externos (MEFE) de la empresa.

Tabla 38. Matriz de Evaluacion de Factores Externos de la empresa

FACTORES

OPORTUNIDADES PESO  yalor o ON
Apoyo por parte del gobierno Pyme 0.06 4 0.24
Acceso politico de créditos bancarios 0.06

Pymes 3 0.18
Cercania de los clientes a la empresa 0.06 4 0.24
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Poder de negociacion con los clientes
Baja probabilidad de producto
sustitutos
Maquinas y equipos con tecnologia de
ultima generacion
Crecimiento economico de la Region
Lambayeque
Alta inversion para adquirir tecnologia
Cambio tecnoldgico acelerado
Sistema Tributario

SUBTOTAL
AMENAZAS

Cantidad actual de competidores en la
Region Lambayeque

Pérdida de clientes

Poder de negociacion con los
proveedores

Precios de materia prima y mano de
obra

Nuevas Politicas ambientales con
mayor exigencia

Proteccion del medio ambiente
Precios bajos en los productos de la
competencia

Competencia informal existente

Ingreso al sector de nuevos
competidores en el rubro

SUBTOTAL
TOTAL

0.06
0.06

0.04

0.04

0.04

0.03

0.05
0.5

0.05
0.06
0.07

0.08

0.06
0.04
0.05
0.05
0.04

0.5
1

w

A W OO W

0.24

0.18

0.12

0.12
0.12
0.09
0.2
1.73

0.1
0.12
0.14

0.16

0.06
0.04
0.1
0.05
0.04

0.81
2.54

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 38 matriz de evaluacion

de Factores Externos, MEFE de Industria Metalmecanica, se cuenta con 19

factores, de los cuales 10 son oportunidades y 9 son amenazas. En la tabla

21, el resultado final es de 2.54, por el subtotal de oportunidades que es de

1.73 y del subtotal de amenazas que es 0.81. Esto quiere decir que la

empresa responde bien frente a su entorno de manera autébnoma.
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4.3.4 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Para desarrollar la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI) se
calculd los siguientes: factores claves del éxito, el peso de cada factor, el
valor de cada factor, el ponderado.

a) Los factores claves del éxito fueron seleccionadas por los miembros del
comité estratégico de la empresa en estudio de los cuales hacen un total de

21 factores de los cuales 13 son Fortalezas y 8 son Debilidades.

b) El peso de cada uno de los factores claves de éxito se establecié con los
resultados promedios de acuerdo al criterio del comité de estrategia de la

empresa.

c) Con el promedio de estos resultados se obtuvo el valor, considerando que
para Fortalezas los valores van del 3 al 4 y de Debilidades del 1 al 2
(D'Alessio, 2008)

d) La ponderacion de cada uno de los factores claves del éxito de la matriz
EFI se realiz6 una multiplicacion entre el peso y el valor de cada uno de los
factores claves del éxito, luego se realiz6 una sumatoria de los contenidos
totales y esto fue tanto para las Fortalezas de la empresa como para las
Debilidades de esta para de esta manera poder obtener la Matriz de

Evaluacion de Factores Internos (MEFI) de la empresa.

Tabla 39 .Matriz de Evaluacion de Factores Internos de la empresa

FACTORES

FORTALEZAS PESO VALOR PONII%I’E\IRAC
Calidad de los productos ofrecidos 0.06 4 0.24
Control en los procesos 0.06

productivos 4 0.24
Precios competitivos 0.05 4 0.2
Cartera de clientes 0.05 4 0.2
Estructura organizacional 0.03 3 0.09
Experiencia técnica del personal 0.04 3 0.12
Desempefo del personal directivo 0.03 3 0.09
Innovacion 0.03 3 0.09
Se fom.ente] ,eI trabajo en eq~uipo y 0.03

comunicacion entre companeros 3 0.09

98



Politicas y Procedimientos de

control de calidad 0.04 4 0.16
Ambiente de trabajo 0.04 4 0.16
Se cuenta con politicas de _ 0.04
seguridad y salud en el trabajo 3 0.12
Capacitacién constante al personal 0.04 3 0.12
SUBTOTAL 0.54 1.92
DEBILIDADES
Servicio Post venta 0.05 2 0.1
Publicidad en internet 0.06 2 0.12
Tecnologia de punta 0.03 1 0.03
Presupuesto 0.07 1 0.07
ngi;iiggcfs::ltante de la cultura 0.05 1 0.05
Planificacién Estratégica 0.06 2 0.12
Participacion en el mercado 0.08 2 0.16
Ergonomia 0.06 2 0.12
SUBTOTAL 0.46 0.77
TOTAL 1 2.69

De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz de evaluacion de
Factores Internos — MEFI, de Industria metalmecanica. En la tabla 39, los
resultados que se obtuvieron en la matriz de evaluacion de los factores
internos (MEFI) de la empresa cuenta con 21 factores claves del éxito de los
cuales 13 son Fortalezas y 8 son Debilidades, el resultado final obtenido es
de 2.69 esto explicado por el subtotal de las Fortalezas es de un 1.92,

mientras que en el subtotal de las Debilidades es de un 0.77.
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4.4 FORMULACION DE ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION Y SUS

INDICADORES DE CONTROL

4.4.1 Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

(FODA)

Tabla 40. Matriz de Oportunidades y Fortalezas de Industria

metalmecanica.

ANALISIS
FO

FORTALEZAS

Calidad de los productos ofrecidos

Control en los procesos productivos

Precios competitivos

Cartera de clientes

Estructura organizacional

Experiencia técnica del personal

Desempefio del personal directivo

O I O|AR|[WIN|(=

Innovacién

Se fomenta el trabajo en equipo y comunicacién
entre compafieros

Politicas y Procedimientos de control de calidad

Ambiente de trabajo

Se cuenta con politicas de seguridad y salud en
el trabajo

W=N=R| =m0

Capacitacion constante al personal

OPORTUNIDADES

FO

1 | Apoyo por parte del gobierno Pyme

Reconocer las oportunidades del sector y
las facilidades de gobierno F10, F13

2 Acceso politico de créditos bancarios
Pymes

La empresa se encuentre en la
capacidad de tomar deuda, F5, F13, F10

3 | Cercania de los clientes alaempresa

Fidelizacion de clientes, F4, F3, F6, F10

4 | Poder de negociacién con los clientes

Fidelizacion de clientes y reconocimiento
de los procedimientos de ventas, F4, F3,
F6, F10

5 | Baja probabilidad de producto sustitutos

Aprovechar el medio de transporte local y
de la cultura de la sociedad F5

6 Méaquinas y equipos con tecnologia de
Ultima generacion

Capacitar al personal en materia de
manejo de equipos, maquinaria y nuevas
técnicas F8, F10, F13, F6

Crecimiento econémico de la Regién
Lambayeque

Aumento de opciones de contrataciones,
servicios y nivel de ventas F3, F4

8 | Altainversion para adquirir tecnologia

Capacitar al personal en materia de
manejo de equipos, maquinaria y nuevas
técnicas F8, F10, F13, F6
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Cambio tecnolégico acelerado

Capacitar al personal en materia de
manejo de equipos, maquinaria y nuevas
técnicas F8, F10, F13, F6

Sistema Tributario

Reconocer las oportunidades del sector y
las facilidades de gobierno F10, F13

Tabla 41. Tabla de Oportunidades y debilidades

ANALISIS
DO

DEBILIDADES

Servicio Post venta

Publicidad en internet

Tecnologia de punta

AIWIN|=

Presupuesto

Medicién constante de la cultura
organizacional

Planificacién Estratégica

Participacién en el mercado

[c-BRNEEe>RES!

Ergonomia

OPORTUNIDADES

DO

Apoyo por parte del gobierno Pyme

Reconocer cual es la funcion del
estado y su influencia D6

Acceso politico de créditos bancarios Pymes

Reconocer cual es la funcién del
estado y su influencia en el sector
empresa D6

Cercania de los clientes a la empresa

Mejorar de manera que se realice la
fidelizacion de clientes, D1, D2, D7

Poder de negociacién con los clientes

Mejorar la capacidad de negociar
con los clientes a partir de conocer
mejor al cliente D1, D7

Baja probabilidad de producto sustitutos

Mejorar la oferta en canales para
venta D2

Maquinas y equipos con tecnologia de ultima
generacion

Mejorar progresivamente la
magquinaria de la empresa D4, D6,
D8

Crecimiento econémico de la Region
Lambayeque

Mejorar su certificacion y la imagen

empresa para mayores
contrataciones D2, D4, D6, D7

Alta inversién para adquirir tecnologia

Destinar fondos para la renovacion
tecnolégica D3, D4, D6

Cambio tecnoldgico acelerado

Mejorar progresivamente la
magquinaria de la empresa D3, D4,
D6, D8

—

Sistema Tributario

Aprovechamiento de la politica
tributaria D4, D7
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Tabla 42. Tabla de Amenazas y Fortalezas

ANALISIS
FA

FORTALEZAS

Calidad de los productos ofrecidos

Control en los procesos productivos

Precios competitivos

Cartera de clientes

Estructura organizacional

Experiencia técnica del personal

Desempefio del personal directivo

0N WIN (P

Innovacién

Se fomenta el trabajo en equipo y
comunicacion entre compafieros

Politicas y Procedimientos de control de
calidad

Ambiente de trabajo

Se cuenta con politicas de seguridad y
salud en el trabajo

WR(NR|Pr R OR| O

Capacitacion constante al personal

AMENAZAS

FA

Cantidad actual de competidores en la Region
Lambayeque

Se mantiene por la calidad y clientes
de 30 afnos, F1, F2, F3, F4, F6

Pérdida de clientes

Se mantiene por la calidad y clientes
de 30 anos, F1, F2, F3, F4, F6

Poder de negociacién con los proveedores

Se tiene aseguramiento de colocacion
de mercaderia y mejorar medios de
negociaciéon F1, F3, F4, F13

Precios de materia prima y mano de obra

Busqueda y mejora continua de
proceso de fabricacion, F2, F3, F10

Nuevas Politicas ambientales con mayor
exigencia

Instalacion de equipos campanas, y
paredes aislantes, F8, F11

Proteccion del medio ambiente

Instalaciéon de equipos campanas, y
paredes aislantes, F8, F11

Precios bajos en los productos de la
competencia

Se mantiene por la calidad y clientes
de 30 anos, F1, F2, F3, F4, F6

Competencia informal existente

Se mantiene por la calidad y clientes
de 30 afnos, F1, F2, F3, F4, F6

Ingreso al sector de nuevos competidores en
el rubro

Se mantiene por la calidad y clientes
de 30 afos, F1, F2, F3, F4, F6
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Tabla 43. Tabla de Amenazas y debilidades

ANALISIS
DA

DEBILIDADES

Servicio Post venta

Publicidad en internet

Tecnologia de punta

A WOIN|=

Presupuesto

Medicién constante de la cultura
organizacional

Planificacion Estratégica

Participacién en el mercado

[l ENE R NN,

Ergonomia

AMENAZAS

DA

Cantidad actual de competidores en la
Region Lambayeque

Mejorar la capacidad de retencion de
clientes y la calidad del producto D1, D2,
D3, D7

Pérdida de clientes

Mejorar la capacidad de retencion de
clientes, D1, D2, D7

Poder de negociacion con los proveedores

Mejorar lotes de compra y mejorar
capacidad narrativa de negociacién, D4,
D6, D7

Precios de materia primay mano de obra

Mejorar lotes econémicos de compra,
mejorar las condiciones laborales, D4, D5,
D7,D8

Nuevas Politicas ambientales con mayor
exigencia

Mejorar los estandares de eliminacion de
residuos D4, D6

Proteccién del medio ambiente

Mejorar los estdndares de eliminacion de
residuos D4, D6

Precios bajos en los productos de la
competencia

Mejorar la capacidad de retencion de
clientes y la calidad del producto D1, D2,
D3, D7

Competenciainformal existente

Mejorar la capacidad de retencion de
clientes y la calidad del producto D1, D2,
D3, D7

Ingreso al sector de nuevos competidores
en el rubro

Mejorar la capacidad de retencion de
clientes y la calidad del producto D1, D2,
D3, D7

4.4.2 Matriz de la posicion estratégica y la evaluacién de la accion

(PEYEA)

Para determinar la matriz PEYEA, se realizé con el fin de diagnosticar la

posicion estratégica adecuada para la empresa. Esta matriz se llevo a cabo

mediante el analisis de factores determinantes como: a) Estabilidad

ambiental (EE); b) Fortaleza del sector (Fl); ¢) Ventaja competitiva (CV) yd)
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Fortaleza financiera (FF). Los determinantes tienen un patron establecido
por D Alessio en su libro "El proceso estratégico, un enfoque de gestion" en
el que se puede observar el respectivo proceso se realizé6 una encuesta a
los miembros del comité estratégico con el fin de obtener las puntuaciones
de cada uno de los factores referidos a la empresa en estudio (C.9
Cuestionario para puntuaciones de los determinantes factores para la matriz
PEYEA, herramientas adjuntas) reconociéndolos en una tabla de resultados
de puntajes (Tabla Puntajes de los factores determinantes para la matriz
PEYEA)

Posteriormente, se promediaron los resultados para utilizar un Unico
resultado uniforme y representativo de la empresa, por lo que los datos
determinados se utilizaron en el calculo de cada factor obteniendo como
resultados lo siguiente: a) Estabilidad ambiental (EE) = 3, 56; b) Fuerza de
la industria (FI) = 3,14; c) Ventaja competitiva (CV) = 3,00 yd) Fortaleza
financiera (FF) = 3,56

Tabla 44. Matriz PEYEA

Factores Calificacion Promedio :’i:‘c;rlnedlo
Fuerza Financiera

1) Presupuesto empresa 11 3.7
2) Liquidez de la empresa 9 3.0
3) Capital de trabajo 12 4.0 3.56
4) Apalancamiento financiero 11 3.7
5) Facilidad para salir al mercado 11 3.7
6) Flujo de efectivo 10 3.3

Promedio 21.3

Fuerza de la industria

1) Crecimiento econémico de la industria metalmecanica 10 33
2) crecimiento econémico de la region Lambayeque 9 3.0
3) Avance tecnoldgico 8 2.7 314
4) Facilidad de ingreso al mercado 8 2.7
5) Poder de negociacién del cliente 8 2.7
6) Productividad 12 4.0
7) Utilizacion de recursos 11 3.7

Promedio 22.0

Ventaja Competitivo

1) Participacion en el mercado -8 -2.7
2) Calidad del producto -7 -2.3
3) Precios competitivos -8 -2.7
4) Experiencia del personal técnico -8 -2.7 -3.00
5) Imagen de la empresa -7 -2.3
6) Ciclo de vida del producto -13 -4.3
7) Lealtad de los clientes -12 -4.0

Promedio -21.0
Estabilidad del Entorno
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1) Tasade inflacion -11 -3.7

2) Cambios tecnoldgicos -12 -4.0
3) Precios de la competencia -10 -3.3
4) Barrera de entrada al mercado -8 -2.7 3.5
5) Estabilidad politica del pais -10 -3.3
6) Productos sustitutos -9 -3.0
7) Libre competencia -8 -2.7
8) Elasticidad de la demanda -10 -3.3
Promedio -26.0

Interpretacion: cédmo se puede apreciar en la tabla 43, las fuerzas financieras
tuvieron un puntaje de 3.56, las fuerzas industriales tuvieron un puntaje de 3.14,
las ventajas competitivas tuvieron un puntaje de -3.00 y por ultimo la estabilidad

del entorno tuvo un puntaje de -3.25 (tabla 44).

4.4.3 Matriz Interna-Externa (IE)

La matriz Interna — Externa (IE) se obtuvo tomando en cuenta a las 2
dimensiones claves antes mencionadas, las cuales son: a) Puntaje de la Matriz
de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE) y b) Puntaje de la Matriz de

Evaluacion de Factores Internos (MEFI).

En el eje “X”, se registré una puntuacion de 2.54 y en el eje “Y”, se registré una
puntuacion de 2.69; en lo cual segun la Matriz nos dice que la empresa, se

encuentra en el cuadrante V (tabla 45).

Tabla 45. Ponderacion de las Matrices (MEFE y MEFI)

MATRICES PONDERADO
Factores externos (MEFE) 2.54
Factores internos (MEFI) 2.69
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Total Ponderado EFl

Fuerte Promedio Débil
30a 208299 103199
) 3.0 20 10
|
Alto \
& 303
-
2 . | Il ]
c J.O ‘
o
'E Medio
_‘g 203299 ‘
2 20 |
- v A"/ Vi
Bajo T : .
103199
1.0
Vil Vil IX

Fuente: tablas 38 y 39 matrices EFE Y EFI
Figura 6 Ubicacion de la empresa con respecto a la matriz IE.

Fuente: tabla 45 ponderado de las matrices EFE y EFI.

Interpretacion: como se puede observar en la figura 5 la empresa se encuentra
ubicada en el cuadrante numero (V) en las cuales son recomendables utilizar las
estrategias como retener y mantener el nivel de ventas, asimismo que se debe
de utilizar mas las estrategias como: Penetracion en el mercado, Desarrollo de

productos o Desarrollo del mercado.
4.4.4 Matriz de la gran estrategia (GE)

La matriz de la gran estrategia (GE), en la figura 6, Matriz Interna — Externa
Industria Metalmecanica, se ejecutd teniendo en consideracion los 4 cuadrantes
concernientes a la Matriz de la gran estrategia (GE).
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Rapido crecimiento de mercado

&

CUADRANTE I CUADRANTE |
Industria
metalmecanica
Posicion PC'EiC-iljn
competitiva débil « > competitiva

fuerte

CUADRANTE 1ll CUADRANTE IX

v

Lento Crecimiento de mercado

Figura 7 Matriz de la gran estrategia

Interpretacion: La empresa en estudio Industria Metalmecanica se encuentra
en el cuadrante I, esto quiere decir que tiene una posicion competitiva débil y
gue se encuentra en un mercado de crecimiento rapido. Es por ello que se tiene
que tener en cuenta las siguientes caracteristicas: Penetracion del mercado,

Desarrollo de mercado y Desarrollo de productos.
4.4.5 Matriz de decision

La matriz de decisién, es aquella matriz la cual une todas las matrices antes
mencionadas y elaboradas. En esta matriz se conservaron las estrategias que
se repiten 3 veces o0 mas, es en esta matriz en donde se quedan las estrategias

mas fuertes las cuales van a desarrollarse en la empresa

Como se observa en la tabla 46: Matriz de decisidn, fueron seleccionas aquellas

estrategias que tuvieron un puntaje de repeticion de 4.
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Tabla 46. Matriz de decision

Matrices
TOTAL

Estrategias alternativas FODA | PEYEA| IE GE
1) lograr el incremento de la demanda del rubro metalmecanico atrayendo nuevos clientes a través de la
experiencia
técnica de sus trabajadores 1 1 2
2) Incrementar la participacién en el mercado en diferentes puntos de Lambayeque 1 1 2
3) preparar constantemente a los trabajadores acerca de los nuevos avances tecnolégicos acorde con la
actualizacion
de normas de fabricacién de estructuras metalicas para asi mejorar la calidad del producto 1 1 1 3
4) Innovar la cartera de productos utilizando la experiencia técnica de los trabajadores y el trabajo en equipo del
personal de la empresa 1 1 2
5) Buscar nuevos mercados y nuevos clientes 1 1 1 3
6) desarrollar alianzas estratégicas utilizando fuentes de financiamiento para mantener la alta calidad del
producto de
la empresa 1 1 1 1 4
7) Incrementar la cartera de cliente que se ofrece en el mercado 1 1 1 3
8) Mejorar el servicio de la empresa hacia la satisfaccion de las necesidades de nuestro cliente 1 1
9) Mejorar la calidad de los productos de la empresa con la ayuda de nuevas tecnologias 1 1 1 1 1
10) disefar un plan que utilice las herramientas estratégicas para asi aprovechar la demanda de los clientes y el
crecimiento econémico de la industria 1 1 2

11) Crear el area de marketing y ventas para que la empresa crezca continuamente en el mercado para ser mas
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reconocida y asi incrementar la cobertura en el mercado 1 1 1 1 4
12) Fortalecer el conocimiento del personal a través de programas de capacitacién integral aplicada a la gestion

comercial 1 1 2
13) Desarrollar campafas publicitarias e implementar un portal web destacando las actividades de la empresa 1 1 1 1 4
14) Desarrollar charlas y proyectos de seguridad y salud en el trabajo para asi disminuir los accidentes,

incidentes,

peligros y riesgo en el trabajo 1 1
15) Desarrollar un programa de capacitacion para innovar en el disefio del producto e identificar los productos

con el

logo de la empresa para que asi tenga mas acogida en el mercado 1 1 2
16) Realizar cambios en la cultura y clima organizacional de la empresa los cuales permitan afrontar nuevos

retos de

desarrollo 1 1
17) Aprovechar las caracteristicas de los segmentos del mercado actual para el desarrollo de nuevos proyectos

de alta

rentabilidad los cuales posicionen la marca 1 1 2
18) Modernizar el servicio post venta mediante el empleo de tecnologia de informacién y en sus respectivas

capacidades

del personal 1

19) Mejorar la capacidad técnica de los trabajadores para tener una ventaja competitiva frente a los

competidores ' ! 2
20) Establecer estrategias que busquen la fidelizacion de los clientes 1 1 1 1 4
21) Fabricar otra linea de productos aparte de la que ya se ofrece en el mercado 1 1 2
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22) Crear barreras de entrada a nuevos competidores basadas en la experiencia del personal técnico teniendo

en cuenta
la calidad del producto o servicio que se ofrece 1 1 2
23) Capacitar a los trabajadores en la atencién al cliente para desarrollar una mejor ventaja competitiva 1 1 1 1 4

25) Establecer un politico de recursos humanos la cual permita la incorporacion y la seleccién del personal de la

Empresa para crear un ambiente de comodidad entre companferos 1 1 2
26) Establecer indicadores de gestidon para medir el desempefo empresarial de manera interna y frente a la

competencia 1 1
27) Fomentar en la empresa un sistema menos burocratico y mejor estructurado para poder asi trabajar

eficientemente

dando lugar a la iniciativa personal 1 1
28) Mejorar la participacién en el mercado mediante un mayor esfuerzo de comercializacién (aumentar las

fuerzas de

ventas, elevar la publicidad, promocionar las ventas 1 1 1 1 4
29) Disenar e implementar una politica de cultura y clima organizacional para asi poder lograr crecer como

empresa y

poder ser mas grande que la competencia 1 1

En la tabla 46, de 29 estrategias se seleccionaron 6 estrategias como desarrollar alianzas estratégicas utilizando fuentes de financiamiento
para mantener la alta calidad del producto de la empresa, crear el area de marketing y ventas para que la empresa crezca continuamente en
el mercado para ser mas reconocida y asi incrementar la cobertura en el mercado, desarrollar campafas publicitarias e implementar un portal
web destacando las actividades de la empresa, establecer estrategias que busquen la fidelizaciéon de los clientes, capacitar a los trabajadores
en la atencion al cliente para desarrollar una mejor ventaja competitiva, mejorar la participacion en el mercado mediante un mayor esfuerzo

de comercializacion (aumentar las fuerzas de ventas, elevar la publicidad, promocionar las ventas.
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4.4.6 Matriz cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE)

Tabla 47. MCPE

Pérdida de clientes 6

Cambio tecnolégico 0.0 3.3 0.1 3 0415 333 017 3 015 36 01 33 041

acelerado 6 3 7 7 8 3 7
0.0 0.1 0.1 26 0.1

Sistema Tributario 6 3 5 3 0.15 233 0.12 233 0.12 3 5 3
Estabilidad 0.0 0.3 3.6 0.2 0.3
econémica del pais 6 4 2 7 029 333 027 3 024 3 4 4 2
Poder adquisitivo 00 33 01 23 3.3 0.1 0.1
del consumidor 6 3 7 3 0.12 3.67 0.18 2.67 0.13 3 ~ 3 5
Productos
tecnoldgicosdealta 0.0 23 0.1 23 26 01 36 0.2
inversion y 4 3 4 3 014 2 0.12 2.67 0.16 7 6 7 D)
creatividad
Leyes y Normas 0.0
Legales 4
Precios bajos en los
productos de la 00 4 %0 4 008333007 3 o006 3 00 23 OO
competencia
Experiencia de los

h 0.0
competidores en el 3
mercado
Impacto social de

) 00 33 02 36 23 0.1 0.2
los medios de 5 3 3 7 026 3 0.21 2,67 0.19 3 6 3 ]

comunicacion

Experiencia de los

competidoresenel 00 2 01 23 546 167 012 167 012 %3 01 1.6 041
5 4 3 3 6 7 2

mercado

Tasa de interés en 00

el sistema financiero 6

formal

Cambio de 0.0 0.2 33 36 0.2 0.2

Gobierno 7 3 1 3 023 3 002 3 0.21 7 6 4 3

Apoyoporpartedel 00 33 03 36 37 333 033 4 04 4 04 4 04

gobierno Pyme 8 3 3 7
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Acceso politico de
créditos bancarios
Pymes

Cercania de los
clientes a la
empresa

Poder de
negociacion con los
clientes

Baja probabilidad de
producto sustitutos
Maquinas y equipos
con tecnologia de
ultima generacion
FORTALEZAS
Calidad de los
productos ofrecidos
Control en los
procesos
productivos

Precios competitivos

Cartera de clientes

Estructura
organizacional
Experiencia técnica
del personal
Desempefio del
personal directivo

Innovacion

Se fomenta el
trabajo en equipo y
comunicacion entre
compafieros
Politicas y
Procedimientos de
control de calidad

Ambiente de trabajo

Se cuenta con
politicas de
seguridad y salud
en el trabajo
Capacitacion
constante al
personal

DEBILIDADES
Servicio Post venta

Publicidad en
internet

Tecnologia de punta

Presupuesto

3.3

23

3.6

23

3.3

3.3

2.3

1.6

0.2

0.2

0.2

0.2

0.2

0.1

0.1

0.1

0.1

0.1

0.0

0.1

0.1

0.2

0.1

0.0

23

26

23

3.3

1.3

2.6

2.6

2.3

2.3

2.3

2.3

2.6

23

0.16 2.33 0.16 2.67 0.19

0.24

0.19

0.27

0.2

0.05

0.16

0.12

0.12

0.11

0.09

0.09

0.14

0.09

0.24

0.12

0.08

3.33

2.67

2.33

2.67

2.67

2.33

2.67

2.33

2.67

0.18

0.16

0.27

0.2

0.08

0.16

0.09

0.11

0.11

0.08

0.08

0.12

0.09

0.24

0.12

0.11

2.33

2.67

2.33

2.67

2.33

2.33

2.33

2.33

2.33

0.18

0.19

0.24

0.2

0.11

0.14

0.12

0.11

0.08

0.12

0.09

0.12

0.09

0.21

0.12

0.09

2.6

3.3

3.6

23

0.2

0.1

0.2

0.2

0.1

0.0

0.1

0.1

0.1

0.1

0.1

0.0

0.1

0.0

0.1

0.1
0.0

3.3

1.7

3.6

3.3

2.6

3.3

26

1.3

2.6

1.3

3.6

0.2

0.1

0.2

0.2

0.2

0.0

0.1
0.1
0.1

0.1

0.1

0.0

0.0

0.1
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Medicién constante

de la cultura 00 5 01 » 012233 014 2 o012 2 01 23 01
o 5 2 2 3 4
organizacional
Planificacion 0.0 23 0.0 23 16 0.0 26 0.0
Estratégica 6 3 5 3 005 4 008267 005 5" 37 "7 g
Participacién en el 0.0 0.1 0.1 3.6 0.1
mercado 8 4 5 4 012 4 012 4 012 4 5 7 y
, 0.0 0.1 3.3 0.0 26 0.1
Ergonomia 6 3 5 3 0.13 2.67 0.11 2 0.08 2 8 7 y
7.7 54 5.7
6 5.54 5.12 5.18 5 5

Nota: De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz MCPE (tabla 47) las
estrategias que han sido aceptadas y han sido filtradas por la matriz antes
mencionada son las estrategias que obtuvieron un puntaje de 5. Entre las

estrategias seleccionadas tenemos
-Crear estrategias de marketing para un negocio en crecimiento continuidad.

-Desarrollar campafias publicitarias y crear un portal electrénico que destaque las

actividades de la empresa.
-Desarrolle un programa de capacitacion para innovar en el disefio de productos.

-Capacite a sus empleados en servicio al cliente para desarrollar una mejor ventaja

competitiva.
- Escalezca estrategias para ganar la lealtad del cliente.

-Establecer alianzas estratégicas utilizando recursos financieros para mantener la

calidad del producto.
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4.4.7 Matriz de Rumelt

Después de realizar el filtro de las estrategias en la Matriz Cuantitativa del
Planeamiento Estratégico se realiza un nuevo filtro por medio de la Matriz
Rumelt, la cual plantea utilizar 4 principios los cuales son: (A) Consistencia,
la cual nos sugiere que no debe presentarse ninguna estrategia con objetivos
y politicas mutuamente inconsistentes; (B) Consonancia, es la que interpreta
la adaptabilidad al entorno externo y sus cambios; (C) Ventaja, es aquella la
cual se refiere al espacio de actividad; y por ultimo tenemos (D)Factibilidad

la cual se refiere a la ausencia de un sobrecosto ni problemas sin solucién

Tabla 48. Matriz Rumelt, Metalmecanica Industria, 2021

SE
Estrategias CONSISTENCIA  CONSONANCIA FACTIBILIDAD VENTAJA ACEPTA

Preparacioén en el mercado
Crear el area
de marketing y
ventas para el
crecimiento
continuo de la
empresa
Desarrollar
campanas
publicitarias e Si Si Si Si Si
implementar
una web

Si Si Si Si Si

Desarrollo de producto
Desarrollo de
un programa de
capacitacion e
innovacion en Si Si Si Si Si
el disefio de
producto y logo
de empresa
Capacitar a os
colaboradores
en la atencion
del cliente para
mejora
competitiva

Si Si Si Si Si

Desarrollo de mercado
Establecer
estrategias que
busquen la Si Si Si Si Si
fidelizacion de
los clientes

Desarrollo de Si Si Si Si Si
alianzas
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estratégicas
con ventajas
financieras

Fuente: Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico (MPCE),
Metalmecanica Industria

Interpretacion: los resultados que fueron obtenidos en la tabla 48 de la
matriz de Rumelt, acepto a todas las estrategias antes mencionadas es por
esta razon que todas las estrategias fueron seleccionadas.

4.4.8 Matriz de estrategias frente a objetivos de Largo Plazo

Tabla 49. Matriz de estrategias frente a objetivos de Largo Plazo

Desarrollo de Capacitar a os Establecer
Desarrollar  un programa de P estrategias
colaboradores
campanas capacitacion e en la atencion  9Y€ busquen
publicitarias e innoyacif')n eN el cliente para _ .Ia ‘
implementar el disefio de meiora fidelizacion
una web producto y logo compje titiva cI_e los
de empresa clientes

Crear el area

OBJETIVOS de marketing
A LARGO y ventas para

PLAZO el cr_eC|m|ent0
continuo de la
empresa

Aumentar las

ventas en un

50% en un X X X X X
lapso de 03
afnos
Posicionar la
marca de la
empresa
como
referente de
calidad
Aumentar la
capacidad
instalada de la X X

empresa del

65 % al 80%

Incrementar la

cantidad de X X X X
los clientes
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4.4.9 Objetivos de corto y largo plazo

Para la ejecucion de los objetivos que se han implantado a largo plazo
(OLP), fue necesario la implantacion de objetivos a corto plazo (OCP), por
los cuales la empresa en estudio logre conseguir los resultados que desean
esperar. Se puede decir que los Objetivos a Corto Plazo (OCP) son mediante
ellos que nos van a permitir lograr cada una de las estrategias antes
planteadas, mientras que los Objetivos a Largo Plazo (OLP). Por lo tanto, es
indispensable considerar el apoyo del logro de la visién de la empresa a la
vez considerando los valores y los fundamentos éticos establecidos
anteriormente. Para que el plan estratégico de la empresa Industria
metalmecanica, se han tenido en cuenta 6 Objetivos a Corto Plazo (OCP),
los cuales favoreceran a los 4 Obijetivos a Largo Plazo (OLP) los cuales han
sido determinados anteriormente. (tabla 50). Los Objetivos a Corto Plazo son

los que a continuacion se mencionaran:

Tabla 50. Objetivos a largo y corto plazo

oLr  OBJETIVOS ALARGO PLAZO  OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Aumentar las ventas en 50% un Incrementar el nivel de ventas en un

periodo de 3 anos (2021-2024). 15% a partir del afio 2021.

Posicionar la marca de la

empresa Industria Incrementar la satisfaccion de
OLP2 Metalmecanica en el mercado nuestros clientes en un 20%

local como emblema de buena  mensual a partir del ano 2021

calidad en un periodo de 3 afos.

oLP1

Aumentar el nivel de compras de
Materia Prima de un 10% a un 20%
anual a partir del 2021.

Incrementar la produccion de
repuestos metalicos en un 25%
mensual a partir del afio 2021..
Aumentar la cantidad de los
clientes de la empresa Industria
metalmecanica. en un 20% anual a

Incrementar la cantidad de partir del afio 2021.
oLP4 clientes en un 20% anual en un - Extender nuestro mercado en un
periodo de 3 afios (2022-2024) 20% mensual del mercado local, a

partir del ano 2021..

Aumentar la capacidad instalada
oLp3 de la empresa de un 60% a un
80% anual para el ano 2021.
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4.4.10 Tablero de control Balanceado (BSC)

En la tabla 51, el tablero de control de la empresa metalmecanica, en la cual se
puede evidenciar 4 expectativas las cuales han sido estudiadas y propuestas por
Kaplan Norton las cuales se mencionaran a continuacion: a) Financiera, b) Cliente,

c) Procesos Internos, d) Aprendizaje y Crecimiento.

Los Objetivos a Corto Plazo (OCP) propuestos en este trabajo fueron ordenados

segun las expectativas financieras antes mencionadas en la parte superior.
Financiera

Aumentar el nivel de compras de Materia Prima de un 10% a un 20% anual a partir
del 2020.

Clientes

Aumentar la cantidad de los clientes de la empresa en un 20% mensual a partir del
afno 2021.

Incrementar la satisfaccion de nuestros clientes en un 20% mensual a partir del afio
2021

Incrementar el nivel de ventas de un 15% a partir del afio 2021.
Procesos Internos

Incrementar la produccidén de estructuras metalmecanicas en un 25% mensual a

partir del afio 2021.
Aprendiz y Crecimiento

Extender nuestro mercado en el mercado local en un 20% mensual a partir del afo
2021.
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Tabla 51. Tablero de control

FRE
CUE
M NCA
PERS OBJETIVO ACORTO PLAZO INDICA FORMU E RESP DE . AM
PECTI ONSA RD BA
VA (OCP) DOR LA T BLE LA E R
A MED
ICIO
N
Inversién
Financi Aumentar el nivel de compras de Inversio real / 5 Geren Anua . 50-
ero Materia Prima de un 10% a un n Inversiéon 0 cia | 50 40
20% anual a partir del 2021. proyecta % %
da
N° de
o)
Aumentar la cantidad de los cIi/gr?t(Zs clientes / 2
clientes de la empresa Industria N° de Comer Men >20 20-
- o dela . 0 : o
metalmecanica. en un 20% anual empres clientes o cial sual % 10
a partir del afio 2021. g esperado "’
s
N° de
clientes
satisfech
. . . % de osreales
Cliente Incrementar_ la satisfaccion (il>e satisfac | N° 2 Comer Men >20 20-
s nuestros clientes en un 20% ., . 0 . o
: ~ cionde clientes cial sual % 10
mensual a partir del ano 2021 ; . %
clientes satisfech
0s
esperado
s
Ventas
Incrementar el nivel de ventasen % de {?::]?:S/ :_) Comer Men >15 15-
un 15% a partir del afio 2021. ventas o cial sual % 10
esperada %
s
Proces Producci
Incrementar la producciéon de %de onreal/ 2
0s o1 o . Produ Men >25 25-
| repuestos metdlicos en un 25% producc Producci 5 9 o
nterno ; = ” . o, cCcion sual % 15
s mensual a partir del afo 2021.. ion on %
esperada
Nuevos
Aprend Extender nuestro mercado enun N°de clientes / 2
1281€ Y 0% mensual del mercado local, nuevos N_uevos 0 Comer Men >020 20-
crecimi . ~ . clientes cial sual % 10
a partir del afno 2021.. clientes %
ento esperado
s

= A O = A o w

- A

Q1= A

O =
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FRE

CUE
PERS M REQD NCA VE AM
me~r OBJEITIVO A LARGO PLAZO INDICA FORMU ONSA RD BA
A (OCP) DOR LA T o LA e R
A MED
ICIO
N
% de N° de
. clientes /
Aumentar las ventas en un 50% clclleenltgs N° de g Comer Men >50 50-
en un lapso de 03 afios empres clientes % cial sual % 20
a esperado
Cliente S
S N° de
o clientes /
Incrementar la cantidad de los N® de N° de 2 Comer Men >20 20-
: nuevos . 0 . . 10
clientes clientes clientes % cial sual %
esperado
S
Proces Producci 9
o :
os  Aumentar la capacidad instalada rf))d%?:c I?,?Orgj(l:éi 5 Produ pen >75 60-
Interno de la empresa del 65 % al 80% P on  on % ccion  suyal % 80
(o)
s esperada
Nuevos
Aprend - o clientes /
izF;jey Posicionar la marca de la N° de NUevos Comer pmen 20 20-
- 7. empresa como referente de nuevos . cial o 10
crecimi h . clientes sual %
calidad clientes %
ento esperado
s

N

- A

—
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Tabla 52. Formulacion y resumen de plan estratégico industria metalmecanica

BENEFICIARIO
E
M cl S
S P G O TIEMPO
oLp OBJETVOS A o | E o 4 OBJET'\;(L)EZ%CORTO LIDER  ENTREGABLE DE INDICADOR  META
s A E Ml D
D s O A
Q D
Aumentar las 1: Malo; 2:
ventas en 50% Incrementar el nivel de Gerente Facturacién de Deficientes;
OLP1 unperiodode3 x x X ventas en un 15% a comercial ventas Mensual  3: Regular; 15%
afos (2021- partir del afio 2021. 4: Bueno; 5:
2024). Excelente
Posicionar la
marca de la
empresa
Industria Incrementar la 1: Malo; 2:
Metalmecanica satisfaccion de nuestros PN Encuesta de Deficientes; | . . anin
OLP2 en el mercado X X x x clientes en un 20% P satisfaccion ~ Trimestral ~ 3: Regular,  __ ,no.
local como mensual a partir del afo clientes 4: Bueno; 5:
emblema de 2021 Excelente
buena calidad
en un periodo
de 3 afios.
A ar | Aumentar el nivel de 1: Malo; 2:
umentar Ia compras de Materia . Deficientes; .
capacidad Prima de un 10% a un Esttl"ategla de  Mensual 3: Regular; Me%%';? de
instalada de la 20% anual a partir del Gerente de 0 zaciones 4: Bueno; 5: °
OLP3 empresadeun x X X X X 2021 operaciones Excelente
00% a un 80% Incrementar la Plan de 1: Malo; 2:
:ggazlggré el produccién de repuestos proQu_ccién Trimestral D'eficientes.; Incr;g/t:nto
metalicos en un 25% optimizado 3: Regular;
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OLP4

Incrementar la
cantidad de
clientes en un
20% anual en
un periodo de 3
anos (2022-
2024)

mensual a partir del afio
2021..

Aumentar la cantidad de
los clientes de la
empresa Industria
metalmecanica. en un
20% anual a partir del
ano 2021.

- Extender  nuestro
mercado en un 20%
mensual del mercado

local, a partir del afio
2021..

OCP5

OCP6

Gerente
comercial

Asistencia a

reuniones de

congresos y
ferias

Registro de

nuevos clientes

Anual

Semestral

4: Bueno; 5:

Excelente

1: Malo; 2:

Deficientes;
3: Regular;

4: Bueno; 5:

Excelente

1: Malo; 2:

Deficientes;
3: Regular;

4: Bueno; 5:

Excelente

Aumento
de clientes
30%

Nuevas
zonas de
clientes
10%
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Tabla 53. Resumen del plan estratégico y los instrumentos empleados para la formulacion

HERRAMIENTAS

N° EMPLEADAS DESCRIPCION RESULTADO INTERPRETACION
Matriz para evaluar la El resultado promedio de las empresas evaluadas
1 Matriz de Perfil Competitivo competitividad de una 2.5 en promedio 3, por lo que hay que mejoras factores

2 Mision, Vision y Valores

3 Analisis FODA

Matriz de Evaluacion de
Factores Externos (MEFE)

Matriz de Evaluacién de
Factores Internos (MEFI)

Matriz de la posicion
6 estratégicay la evaluacion
de la accion (PEYEA)

7 Matriz Interna-Externa (IE)

empresa

Elementos que definen el
horizonte de la empresa

Analisis de Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y
Amenazas

Matriz que explica la
respuesta de la empresa
frente a factores externos

Matriz que explica la
respuesta de la empresa
frente a factores internos

Matriz que evalua la
capacidad de actuar de la
empresa, frente a areas de
gestion
Matriz que permite ubicar la
necesidad de la empresa
segun el analisis de factores

Nueva elaboracion

Nueva elaboracion

2.54

2.69

Fuerzas financieras = 3.56,
Fuerzas industriales = 3.14,
Ventajas competitivas = -3.00,
Estabilidad del entorno = -3.25

EFE: 2.54
EFI: 2.69

para incrementar la competencia de la empresa

La empresa tenia la elaboracién no adecuada, se
han establecido, horizontes de tiempo.

Se Obtuvieron de una lista total, las mas
importantes, 13 Fortalezas, 16 Oportunidades, 8
Debilidades, 13 Amenazas

resultado final es de 2.54, por el subtotal de
oportunidades que es de 1.73 y del subtotal de
amenazas que es 0.81. Esto quiere decir que la
empresa responde bien frente a su entorno de
manera autébnoma

resultado final obtenido es de 2.69 esto explicado
por el subtotal de las Fortalezas es de un 1.92,
mientras que en el subtotal de las Debilidades es de
un 0.77

Esta matriz nos permite graficar en 4 cuadrantes el
perfil de la empresa, siendo los factores mas
débiles, sus ventajas competitivas y su fuerza

industrial
Se debe de utilizar més las estrategias como:
Penetracion en el mercado, Desarrollo de productos
o Desarrollo del mercado.
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Matriz de la gran estrategia
(GE)

9 Matriz de decisién

Matriz cuantitativa del
10 planeamiento estratégico
(MCPE)

11 Matriz de Rumelt

Matriz de estrategias frente
12 a objetivos de Largo Plazo
(OLP)
Matriz de Obijetivos de corto
plazo (OCP)
Tablero de control
Balanceado (BSC)

13

14

Matriz que ubica a la empresa
en un cuadrante de
competitividad vs crecimiento
mercado

Matriz la cual une todas las
matrices antes mencionadas y
elaboradas
Matriz que evalula las
estrategias obtenidas vs
FODA
Matriz que valida las
estrategias sean factibles de
ejecucién

Matriz que resume los OLP

Matriz que resume los OCP

Tablero de control de
cumplimiento de objetivos

Cuadrante IlI: posicion
competitiva débil en un
mercado de rapido crecimiento

6 estrategias

Estrategias validadas

Validez de realizacion

Resumen 4 OLP

Resumen 6 OCP

Resumen de control OLP y
OCP

Es por ello que se tiene que tener en cuenta las
siguientes caracteristicas: Penetracion del mercado,
Desarrollo de mercado y Desarrollo de productos.

Por la repeticion, se obtienen las prioridades de
mayor impacto

Se realiza una comparacion y ponderacion con
todos los factores FODA, para una mejor
interpretacion

Evaltan factores de Consistencia, Consonancia,
Factibilidad, y Ventaja.
Explicacion de OLP

Explicacion de OCP

Medicion de indicadores

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 54. Mapa estratégico

PERSPECTIVA FINANCIERA

Minimizar
costos

por ventas

i Maximizarla |¢——0
rentzbilidad —
ot Mejorar ingresos
= " -

PERSPECTIVA CLIENTE / |'

.“ Maximizar Maximizar Maximizar
; calidad y precio ) satisfaccion del cliente participacion del

— mercado

( ‘ \ 4
: Maximizar fidelidad ‘ e & v
» 7 | Maximizar percepcion |~
del cliente X

l | de calidad

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

e, { Cumplimientc de

J

Minimizar \
mermas g Maximizar calidad plan de preduccion
del producto
PERSPECTIVA APRENDIZAIEY
CRECIMIENTO ‘ ' '
[ Mejorar plan ] Wi o o8 ne—
estrategico 3 i motivacion del
informacion para
la toma de persooal
decisiones

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 5 ENCUESTA DE SERVICIO POST VENTA
OBJETIVO: Conocer el grado de satisfaccion del cliente

1. ¢ Como calificarias tu experiencia completa con nuestro producto?

Totalmente insatisfactoria [
Insatisfactoria
Neutra

Satisfactoria

Totalmente satisfactoria

2. ;Hasta qué punto, nuestros productos y servicios superaron tus expectativas?

Muy bien
Bien

Promedio

Apenas

3. Considerando tu experiencia con nuestros productos y servicios, ¢ Cual es la probabilidad de que recomiendas nuestra marca

a un amigo o familiar?

0 1 2 3 4 5 9 10
Muy poco Muy
probable probable
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4. ; Como describirias nuestros productos?
Defectuosos
Generalmente funciona
Ni Bueno ni malo

Estan bien

Son grandiosos

5. ¢ Como calificarias nuestros productos en las siguientes areas?

Muy insatisfecho Insatisfecho Neutro Satisfecho Muy satisfecho

Calidad

Precio

Atractivo visual
Experiencia de compra
Instrucciones de uso
Soporte al cliente

Sitio web

Documentacion online
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6. ¢ Qué tan receptivo ha sido nuestro equipo de servicio al cliente a tus preguntas o preocupaciones?
Nada receptivos
Poco receptivos
Moderadamente receptivo

Muy receptivo

Extremadamente receptivo
7. ¢ Cuales son las probabilidades de que vuelvas a comprar nuestros productos?
Muy improbable
Improbable
Neutro

Probable

Muy probable
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ANEXO 6 PAGINA DE FACEBOOK DE LA EMPRESA

-
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0 Q Buscar en Facebook 1:.\? ';’:_p % (-'g"\. E ’ Jesus °° ‘Q hd
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s Arturo Ayala

AN A AL

@immartwoayala - Taller de reparacion de )
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Figura 8 Pagina de Facebook de la empresa
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ANEXO 7 CREACION DEL GRUPO WHATSAPP DE LA EMPRESA

)

<« =» C ® facebook.com/immarturaayala (L + b o

ﬁ Q Buscar en Facebook @ [_E_p ﬁ Q;" ‘ Jesus !‘! ° » 6
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GEHR ARV ORceN © Preguntar 0 Industria Metal Mecanica Arturo Ayala
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@ 14001 Chiclayo, Pert

VILLAMEAL

Industria Metal Mecéanica Arturo Ayala
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07:22 pm
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Figura 9 Pagina de Facebook de la empresa vinculado al WhatsApp
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