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Competitividad

Estrategia

Ingenieria mecatrénica

Plan estratégico

Planeacion

Planeacion estratégica

Glosario

Se define como la capacidad de generar la mayor satisfaccion
de los consumidores fijando un precio o la capacidad de poder
ofrecer un menor precio fijada una cierta calidad. Secretaria
de Economia (SE, 2014)

Plan, curso de accion definido conscientemente, es decir una

guia para enfrentar una situacion (Mintzberg,1994)

Es una disciplina que sirve para disefiar robots y a los
productos que involucren a sistema de control para el disefio
de productos o procesos inteligentes, lo cual busca
crear maquinaria mas compleja para facilitar las actividades
del ser humano a través de procesos electrénicos en la

industria mecanica, principalmente (Valdiosera, 2006)

El plan estratégico es el proceso por el cual los miembros de
una organizacion prevén su futuro, desarrollan los
procedimientos y operaciones para alcanzarlos (Goodstein,
1998)

Prevision de los futuros campos de accion, una busqueda de
metas de futuro para la movilizacion de recursos, una
preparacion metddica para la accién que incluye el desarrollo
de estrategias, una definicion de objetivos y seleccion de
estrategias, o una apropiada asignacién de los recursos
disponibles (Ansoff ,1987).

La planeacion estratégica, es un conjunto de acciones, que

deben ser desarrolladas para lograr los objetivos




Producto Interno Bruto
(PIB)

estratégicos, lo que implica definir y priorizar los problemas a

resolver (Tomasini,1990).

Es el valor monetario de los bienes y servicios finales
producidos por una economia en un periodo y un territorio
determinado (INEGI, 2014)
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Nomenclatura

CECSA Compaiiia Editorial Continental

CUMEX Consorcio de Universidades Mexicanas
ECAFSA Company Research & Investing Information
EFE Evaluacion de Factores Externos

EFI Evaluacion de Factores Internos

ENAPROCE Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro,

Pequeias y Medianas Empresas

FODA Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
INEGI Instituto Nacional de Estadistica y Geografia

IPN Instituto Politécnico Nacional

PDCA Plan, Do, Check, Act

PIB Producto Interno Bruto

PyMEs Pequeiias y Medianas Empresas

SCIAN Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte
SE Secretaria de Economia

SWOT Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats
UASLP Universidad Autonoma de San Luis Potosi

UM Universidad de Murcia
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Resumen

El presente trabajo de investigacién tiene como objetivo dar una propuesta de plan estratégico
para la empresa iMATi de México que le permitan lograr posicionarse y ser mas competitiva

en el mercado de la ingeniera mecatrénica.

Derivado del andlisis realizado a la empresa, se observo que esta no cuenta con estrategias
de planeacion que le permitan tener crecimiento y posicionamiento, lo que se identifico fue
que en los ultimos afos los ingresos por los que la empresa se mantenia rentable provenian
de solo uno de sus clientes mas grandes, lo que provoco que la empresa descuidara a sus
clientes pequefios aunque no menos rentables, por otro lado al enfocarse en un solo cliente

dejo a un lado la generacién de estrategias que le permitieran captar nuevos clientes.

Para el desarrollo de esta investigacion se trabajoé de la mano con los socios y empleados de
la empresa, se realizaron algunas sesiones de trabajo donde se recabaron datos importantes
que permitieron identificar las principales areas de oportunidad en las cuales se tenia que

enfocar el trabajo.

La metodologia de investigacién en la cual se baso por el propésito de la investigacion es del
tipo descriptiva; se identificd informacion sobre los caracteristicos particulares del problema,
hasta conocer la situacién concreta para posteriormente plantear soluciones en base al

analisis previo, el proceso que se siguio es de caracter cualitativo.

En la parte media del presente trabajo se presentan los fundamentos de la planeacion,
algunos ejemplos de modelos de planeacién estratégica, asi como los pasos a seguir para
integrar un plan estratégico, el andlisis de todos estos conceptos fueron las bases para la

definicion de las estrategias planteadas en el ultimo capitulo.

En el capitulo 5 de este documento se realiza una propuesta de plan estratégico para la
empresa, dicho plan se centra basicamente en las acciones que en conjunto se definieron con
la alta direccion, finalmente se dan algunas recomendaciones de como lograr implementar el

plan con éxito.
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Abstract

The objective of this research work is to provide a strategic plan for the iIMATi company in
Mexico that will allow it to position itself and be more competitive in the mechatronic

engineering market.

Derived from the analysis made to the company, it was observed that it does not have planning
strategies that allow it to have growth and positioning, what was identified was that in recent
years the revenues for which the company remained profitable came from only one of its
largest customers, which caused the company to ignore its small but not less profitable
customers, on the other hand, by focusing on a single client, | put aside the generation of

strategies that would allow it to attract new clients.

The development of this research work was done hand in hand with the partners and
employees of the company, there were some work sessions where important data was
collected that allowed identifying the main areas of opportunity in which the work had to be

focused.

The research methodology on which it was based for the purpose of the research is of the
descriptive type; Information was identified about the particular characteristics of the problem,
until the specific situation was known and later solutions were proposed based on the previous

analysis, the process that was followed is qualitative.

In the middle part of this document we present the foundations of planning, some examples of
strategic planning models, as well as the steps to follow to integrate a strategic plan, the
analysis of all these concepts were the basis for the definition of strategies raised in the last

chapter.

In chapter 5 of this document a strategic plan proposal for the company is made, this plan is
basically focused on the actions that were jointly defined with senior management, finally

some recommendations are given on how to successfully implement the plan.
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Introduccion

En la actualidad las PyMEs en muchos paises son consideradas como motores de la economia,
México no es la excepcion ya que estas generan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y
generan el 78% del empleo en el pais, derivado de su importancia y del avance que este tipo
de organizaciones han tenido en los ultimos afos, se hace de vital importancia su desarrollo y
permanencia, uno de los factores mas importantes que deben considerar este tipo de
organizaciones son los procesos de planeacion que deben tener internamente con la finalidad

de mantenerse en el mercado ser potencialmente exitosas y lograr consolidarse en el mercado.

La planeacion en si es el conjunto de actividades definidas para lograr un objetivo en especifico,
cualquiera que este sea, es decir determinar las estrategias a seguir para lograr las metas a
corto, mediano y largo plazo, la planeacioén se puede aplicar para todo tipo de actividades, que
pueden ir desde las actividades del dia a dia, hasta la planeacion de grandes proyectos, de ahi
la importancia que tiene la planeacion en cualquier organizacion independientemente del

tamafo que esta tenga.

La planeacién en las PyMEs es el origen para que este tipo de empresas se mantengan durante
los primeros afos de vida, establecer metas definidas de acuerdo con la etapa en la que se
encuentre la organizacion es fundamental para su desarrollo y posicionamiento, de ahi la

importancia de no dejar a un lado este factor en este tipo de organizaciones.

El presente trabajo de investigacion analiza una serie de herramientas de planeacién que se
han aplicado en distintos periodos y en distintos tamanos de organizaciones con la finalidad de
analizar los que mas se adapten a la empresa caso de estudio, posteriormente se analizara el
caso de una pequefia empresa con la finalidad de aplicar las herramientas analizadas y asi

poder dar una recomendacion para ser implementados por la organizacion.
El trabajo de investigacion consta de 5 capitulos estructurados de la siguiente forma:

En el capitulo I. se analiza el contexto de las PyMEs en México, se detalla el avance que ha

tenido el sector de servicios, posteriormente se analizan los resultados de la encuesta de
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Productividad y Competitividad de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (ENAPROCE
2015), realizada por el INEGI, dicho estudio tiene como objetivo mostrar las caracteristicas de
operacion y desarrollo que las PyMEs han tenido, posteriormente se desarrolla el contexto
temporal en el que basaremos el trabajo de investigacion, aqui se hace un analisis de la
empresa iIMATi de México, dicha empresa sera el caso de estudio, se muestran aspectos
fundamentales de la empresa como son; antecedentes, descripcion de los servicios prestados,

estructura organizacional, principales clientes, etc.

En el capitulo Il. se desarroll6 el marco tedrico, aqui se estudian algunos conceptos de
planeacion, se presentan algunos modelos de planeacién estratégica, asi como los pasos a
seguir para integrar un plan estratégico, el analisis de todos estos conceptos fueron las bases

para la definicién de las estrategias planteadas en el ultimo capitulo.

En el capitulo lll. se describe la metodologia de investigacion, aqui se identifica el problema,
los objetivos tanto general como especificos, la justificacion y las variables de investigacion,
finalmente se describe la metodologia a seguir, en este caso es de caracter descriptiva y por el

proceso de la investigacion es de caracter cualitativa.

En el capitulo IV. se centra en el andlisis de la situacion actual de la empresa iIMATi de México,
aqui se desarrollé un analisis de los factores externos e internos que afectan a la empresa,
posteriormente se revisd como estaba conformada la organizacion, hasta revisar su evolucion,

finalmente se realizé una matriz FODA con la finalidad de tener una vision global de la empresa.

En el capitulo V. se disefo el plan estratégico propuesto para la empresa iMATi de México, aqui
se define los sistemas objetivos bajo los cuales la empresa se regira, también se identifican los
objetivos y estrategias que se recomiendan en base a los analisis realizando en los capitulos

anteriores.
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Capitulo 1. Marco contextual

En el presente capitulo se describe el contexto actual de las pequeinas y medianas empresas

en México, particularmente se centra en las pequefias empresas del sector servicios, en este

capitulo también se muestran los resultados de la encuesta de productividad y competitividad
de las micro, pequefias y medianas empresas 2015, realizada por el INEGI, también se

realiza un diagnostico inicial de la empresa caso de estudio.
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Capitulo 1. Marco contextual

1.1 Contexto de las pequenas y medianas empresas en México

Las PyMEs son las unidades econdémicas mas antiguas y a partir de ellas se inicia la
organizacién productiva moderna, en la actualidad las Pequefias y Medianas Empresas son

consideradas en muchos paises como motores de la economia.

El concepto de pequefnias y medianas empresas dependen de diversos criterios como son,

numero de empleados que la integran, ingresos anuales, entre otros.

El desarrollo de las PyMEs en los ultimos afios ha crecido de manera exponencial, en los
ultimos afios el gobierno de México ha creado una serie de programas con la finalidad de
impulsar el crecimiento de este tipo de empresas, de acuerdo con datos del Instituto Nacional
de Estadistica y Geografia , INEGI (2014), existen 4.2 millones de unidades econémicas en
México. De ese universo, el 99.8% son consideradas Pequenas y Medianas Empresas PyMEs,
las cuales aportan 42% del Producto Interno Bruto (PIB) y generan el 78% del empleo en el

pais.

La Secretaria de Economia, SE (2014), hablan acerca de las posibilidades de éxito de las
PyMEs, ya que las posibilidades de éxito en el mercado local son en promedio de entre el 25y

30 por cierto, muy por debajo de la media mundial que es de alrededor del 40 por cierto.

El gobierno de México ha creado diferentes politicas y programas con el fin de apoyar el
desarrollo de las PyMEs, estadisticas realizadas por el Observatorio PYME (2003), arroja los

siguientes resultados

e EI 65 por ciento de este tipo de empresas son de tipo familiar, de estas solo el 45 por
ciento tienen antigiiedad de 12 afos en el mercado.

e 12 por cierto son empresas con menos de 4 afios en el mercado

Pero de las PyMEs de tipo familiar lo que se identifico es que en su mayoria suelen tener
problemas para su consolidacion, seguido por la falta de preparacion para enfrentarse a las

limitaciones del dia a dia.

Segun un articulo de la revista Forbes (2019), los retos de la PyMEs en México se centran en

lo siguiente:
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“Velocidad de crecimiento y escalabilidad los cuales se reflejan en un rapido estancamiento de
ventas, mismo que se mantiene tras el paso de los afos, asi como en la dificultad para aterrizar

planes estratégicos y ejecutarlos”.

Segun las estadisticas presentadas por el INEGI (2015), en su reporte sobre Pequefias y.

Medianas Empresas, la distribucion de numero de personas que participan en una PyME es la

siguiente:
Tabla 1.Numero de Empresas por Tamafo y Personal Ocupado
Personal
Tamano Empresas Ocupado
Numero Participacion (%) | Participacion (%)
Micro 3952 422 97.6 75.4
Pequena 79 367 2 13.5
Mediana 16 754 0.4 11.1
Total 4 058 543 100 100

Fuente: INEGI (2014).

De acuerdo con datos del Censo Econdmico (2014), para micro, pequena, mediana y gran

empresa:

o A 2014 en la economia de México siguen predominando los negocios pequenos y los

de recientes creacioén (el promedio de personas ocupadas por establecimiento es de 5).

o De 2009 a 2014 se reporta un incremento en el factor de produccion de las
microempresas, en comparacion con los anos anteriores, se reporta un incremento en
la aportacion a esta variable de los establecimientos micro y pequefios al pasar de 8.3

a 9.8% y de 9.0 a 9.5%, respectivamente.

o La contratacion de personal no dependiente de la razén social, sino suministrado por
otra empresa, sigue incrementandose al pasar de representar el 13.6% del total del
empleo en 2008, al 16.6% en 2013. Son los establecimientos comerciales quienes
reportan una mayor incidencia en esta nueva modalidad de reclutamiento de mano de

obra.
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Tabla 2.Estratificacion de las Empresas por Sector Econémico

Nudmero de Personas Ocupadas
Tamaino
Manufacturas Comercio Servicios
Micro 1-10 1-10 1-10
Pequena 11-50 11-30 11-50
Mediana 51-250 31-100 51-100

Fuente: INEGI (2014).

Segun los resultados publicados en la Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad

de las Micro, Pequenas y Medianas Empresas ENAPROCE (2015), presenta lo siguiente:

o De poco mas de 4 millones de empresas existentes en México durante 2014, el 97.6%
son microempresas y concentran el 75.4% del personal ocupado total, seguidas por las
empresas pequefias con el 2.0% y el 13.5% y las medianas que representan el 0.4% y

el 11.1%, respectivamente.

o Del total de empresas consideradas por la ENAPROCE, el 12.6% imparte capacitacion
a su personal. Por tamafo resalta la participacion de las empresas medianas y
pequefias, mismas que registran el 73.7% y 55.8% del total de unidades de esos
segmentos en forma respectiva. En las microempresas el 11.5% capacitan a su

personal.

o EI 43.6% de las empresas medianas ademas de aplicar las medidas de solucion ante
problemas que se presentan en el proceso de produccion, instrumentan procesos de
mejora continua para evitar que se presenten eventualidades en el futuro; esta accion
representa el 30.8% y 9.8% en las empresas pequefias y microempresas,

respectivamente.

o En este mismo rubro, en los tres tamanos de empresa destaca la participacion del
personal que cuenta con educacidon basica (preescolar, primaria y secundaria),
alcanzando el 51.8% en las microempresas, seguidas de las empresas medianas con

el 51.4% y las empresas pequenas con el 46.5 por ciento.
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El planteamiento del presente trabajo se enfocara en las pequefas empresas, del sector
servicios orientados los servicios profesionales, cientificos y técnicos ubicados en la zona

metropolitana.

1.2 El sector de servicios en las pequeias y medianas empresas en México.

Segun los indicadores econdmicos presentados por el INEGI (2014),establecimientos del sector
servicios de PyMEs, indican que los servicios que presentan mayores ingresos son los
siguientes: los servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles reportaron
una alza de 28.9%, producto de mayores ingresos en los servicios de alquiler de maquinaria y
equipo industrial, comercial y de servicios, y de automéviles, camiones y otros transportes
terrestres; los servicios profesionales, cientificos y técnicos 23.3%, como consecuencia del
crecimiento de los servicios de publicidad arquitectura, ingenieria y actividades relacionadas, y
consultoria en computacién, basicamente, y los de esparcimiento, culturales, deportivos y otros
servicios recreativos con un ascenso de 19.7 por ciento. Le siguieron, los servicios de salud y
de asistencia social con un incremento de 3.4%, por los ingresos en hospitales de otras
especialidades médicas y hospitales generales; los servicios de transportes, correos y
almacenamiento 2.1% destacando los de transporte maritimo y por ferrocarril; los de
alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y bebidas 1.8% resultado de ingresos

superiores en restaurantes de autoservicio y de comida para llevar y hoteles y moteles.

o También plantea que los establecimientos pequefios y medianos, son muy importantes
con relacion a la generacién de empleo, estos generan 4 de cada 10 puestos de trabajo,

superando a las empresas manufactureras.

o Las empresas de servicios son también las que muestran mayores porcentajes con
relacion al personal ocupado por tipo de empresa, en el Estado de México el 35.8 % y
en el DF 48.9%.

De acuerdo con INEGI (2014), los servicios son todas las actividades econdmicas que tienen
por objeto la satisfaccion de las necesidades a terceros, ya sea con caracter mercantil,
profesional, social o cultural, las unidades econémicas de los Servicios representaron 38.7%
del total nacional, porcentaje que los ubicé en el segundo lugar a nivel nacional, después del

comercio.
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El Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte, SCIAN (2013), agrupa los
servicios en los siguientes sectores:

1) Informacién en medios masivos.

2) Servicios financieros y de seguros.

3) Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles.

4) Servicios profesionales, cientificos y técnicos.

5) Corporativos.

6) Servicios de apoyo a los negocios y manejo de residuos y desechos, y servicios de
remediacion.

7) Servicios educativos.

8) Servicios de salud y de asistencia social.

9) Servicios de esparcimiento, culturales deportivos, y otros servicios recreativos.
10) Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y bebidas.

11) Otros servicios excepto actividades gubernamentales

Figura 1.Importancia de los servicios en la economia

Total nacional
Total nacional Total nacional 13984313218
43230745 21576358 {Miles de pesos)

Resto de
actividades
[TT.2)

Servicios
1 637 362

38.7]

Unidades economicas Personal ocupado total® Produccion bruta total

Fuente: INEGI (2014).
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Tabla 3.Evolucién de las Unidades Econdmicas por Estrato 2008 y 2013

Unidades Econémicas Crecimiento %
Estratos

2008 2013 2008 vs 2013
Total Servicios 1 367 287 1637 362 19.8
Micro 1291 080 1 560 949 20.9
Pequena 64 310 64 274 -0.1
Mediana 6 555 5923 -9.6
Grandes 5342 6 216 16.4

Tabla 4.Servicios- Caracteristicas Principales de los Establecimientos segun Tamafo

Fuente: INEGI (2014).

Unidades Personal Total, de activos
Remuneraciones Ingresos
economicas ocupado fijos
Sector/
tamafo Miles de Miles de Miles de
Absoluto % Absoluto % % % %
Pesos Pesos Pesos
Servicios
profesionale
89 254 100 606 396 147 35278 502 100 | 166 657 376 | 100 | 50 004 217 | 100
s cientificos
y técnicos
Micro 81034 90.8 237 650 39.2 7 082 437 21.8 | 36301024 22 18105907 | 36
Pequena 7 526 8.4 162 841 26.9 | 10366643 | 23.5 | 39172406 24 10928 689 | 22
Mediana 300 0.3 22 045 3.6 2 299 098 9.2 15365815 | 9.2 2 592 764 5.2
Grandes 394 0.4 183 860 774 | 15530324 | 455 | 75818 131 46 18 376 857 | 37

Fuente: INEGI (2014).
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1.3 Las pequeiias empresas

La definicion de pequefia empresa puede variar en muchos sentidos, en algunos paises se
considera como referencia el numero de personas, en otros lugares el nivel de ventas, o incluso

el tipo de sector al que esta orientada, tomaremos una definicion universal de pequena empresa

Segun Fleitman (2000), las caracteristicas principales de la pequefia empresa son las

siguientes:

¢ Ritmo de crecimiento por lo comun superior al de la microempresa y puede ser aun
mayor que el de la mediana o grande.

e Mayor division del trabajo (que la microempresa) originada por una mayor complejidad
de las funciones; asi como la resolucién de problemas que se presentan; lo cual,
requiere de una adecuada division de funciones y delegacion de autoridad.

e Requerimiento de una mayor organizacion (que la microempresa) en lo relacionado a
coordinacion del personal y de los recursos materiales, técnicos y financieros.

e Capacidad para abarcar el mercado local, regional y nacional, y con las facilidades que
proporciona la red de internet, puede traspasar las fronteras con sus productos
(especialmente si son digitales, como software vy libros digitales) y servicios.

e Esta en plena competencia con empresas similares (otras pequefias empresas que
ofrecen productos y/o servicios similares o parecidos).

e Utiliza mano de obra directa, aunque en muchos casos tiene un alto grado de

mecanizacion y tecnificacion.
Ventajas de las pequeias Empresas
De acuerdo con Leebaert (2010), la pequefia empresa:

e Tiende a ser econdmicamente mas innovadora que las compafiias mas grandes, es mas
apta para responder a las cambiantes exigencias del consumidor, mas dispuesta a crear
oportunidades para las mujeres y grupos minoritarios y para emprender actividades en
las zonas empobrecidas.

e Tiene la capacidad de realizar alianzas y sociedades, a diferencia de las grandes
empresas con intereses competitivos demarcados.

e Actua como punto de entrada a la economia de trabajadores nuevos o previamente

menospreciados.
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De acuerdo con los resultados de la ENAPROCE (2015), algunas de las principales

caracteristicas de las pequefas empresas en México son las siguientes:

e EI51% del personal ocupado tiene educaciéon media superior

e 40 de cada 100 empresas solucionan los problemas del proceso de produccién y
realizan acciones posteriores para evitarlos

o Casi 28% de las empresas monitorea de 3 a 5 indicadores sobre su desempefio

o El 24.4% senala que no crecen debido al excesivo numero de tramites e impuestos
elevados

e de cada 100 empresas participan en cadenas de valor

e 74 de cada 100 empresas declaran que no participan en cadenas de valor por falta de
informacion

e 93.4% de las empresas usa equipo de coémputo y 92.4% utiliza internet

1.4 Las pequeinas empresas de servicios

De acuerdo con los resultados del Censo Econdémico (2014), las empresas pequefas de
servicios reportaron como personal ocupado total 16.5%, ocuparon por ello el tercer lugar en

importancia respecto a la generacién de empleos;

El tercer sector en importancia por su personal ocupado fue Servicios profesionales, cientificos
y técnicos, que concentré en 7 526 establecimientos al 12.1% del personal ocupado total sus

remuneraciones representaron 15.6% y los activos fijos 6.1 por ciento.
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Tabla 5. Servicios- Unidades Econdmicas Pequenas, Caracteristicas Principales

Unidades Personal Total, de activos
Remuneraciones Ingresos
econdémicas ocupado fijos
Sector
Miles de Miles de Miles de
Absoluto | % | Absoluto | % % % %
Pesos Pesos Pesos
Hoteles y
18761 29.2 | 386417 |28.7| 13765762 | 20.7 | 97 042 230 | 23.8| 52 190 495 | 36.2
restaurantes
Servicios
. 12001 18.7 | 260704 |19.3| 9 864 268 14.8 | 33412546 | 8.2 | 19632406 | 21.9
educativos
Servicios
profesionales,
7526 11.7 | 162841 |12.1| 10366643 | 156 | 39172406 | 9.6 | 10928 689 | 5.2
cientificos y
técnicos
Otros servicios
excepto 7341 11.4 | 141136 |[10.5| 8293412 12.5 | 35190 551 | 8.6 | 15822 931 | 36.8
gobierno

Fuente: INEGI (2014).

Distribucion Territorial de los Establecimientos del Sector Servicios.

Para la distribucién de las entidades por regiones la ENAPROCE (2014), ha tomado como base

las 5 mesorregiones que se definen en el Plan Nacional de Desarrollo 2007-2012, las cuales

se integran de la siguiente forma:

e Region Sursureste: Campeche, Chiapas, Guerrero, Oaxaca, Puebla, Quintana Roo,

Tabasco, Veracruz de Ignacio de la Llave y Yucatan.

e Region Centro-Occidente: Aguascalientes, Colima, Guanajuato, Jalisco, Michoacan de

Ocampo, Nayarit, San Luis Potosi y Zacatecas.

¢ Region Centro: Distrito Federal, Hidalgo, México, Morelos, Querétaro y Tlaxcala.

e Region Noreste: Coahuila de Zaragoza, Chihuahua, Durango, Nuevo Leén vy

Tamaulipas.

¢ Region Noroeste: Baja California, Baja California Sur, Sinaloa y Sonora.

——
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Los negocios dedicados a la prestacion de Servicios se encuentran en su mayoria en la Region
Centro registré el mayor nimero de unidades econdmicas, personal ocupado e ingresos del
pais, con 29.1, 38.4 y 47.7%, respectivamente. En esta region, los micronegocios representaron
94.9%; los pequefos, 4.2%; mientras que los medianos y grandes tuvieron 0.4 y0.5%,
respectivamente.

En particular y para nuestro caso de estudio, nos enfocaremos en las pequefias empresas

ubicadas en la zona metropolitana.

Tabla 6. Servicios- Region Centro, Unidades Econdmicas por entidad segun Tamafio

Regién/Entidad Total Micro Pequenas Medianas Grandes
Absoluto| % |Absoluto| % |Absoluto| % |Absoluto| % |[Absoluto| %

Region Centro 476221 | 100% | 451736 | 100% | 20096 | 100% 2072 100% 2317 100%
D.F 169936 |35.7% | 155167 |34.3% | 11842 |58.9%| 1322 |[63.8%| 1605 |[69.3%
Hidalgo 36527 | 7.7% | 35396 | 7.8% 992 4.9% 81 3.9% 58 2.5%
México 190239 [39.9% | 184943 |40.9% | 4481 22.3% 423 20.4% 392 16.9%
Morelos 32615 | 6.8% | 31402 | 7.0% 1027 5.1% 97 4.7% 89 3.8%
Querétaro 28641 6.0% | 26958 | 6.0% 1403 7.0% 129 6.2% 151 6.5%
Tlaxcala 18263 | 3.8% | 17870 | 4.0% 351 1.7% 20 1.0% 22 0.9%

Fuente: INEGI (2014).

1.5 Resultados de la Encuesta de Productividad y Competitividad de las Micro,
Pequenas y Medianas Empresas ENAPROCE, (2015).

El objetivo de la ENAPROCE (2015), es generar informacion de alcance nacional que permita
conocer las caracteristicas de operacién y desarrollo de las micro, pequenas y medianas
empresas, a través de la medicién de sus habilidades gerenciales y de emprendimiento, las
fuentes de financiamiento que utilizan, las cadenas productivas en las que se insertan, las
capacidades tecnoldgicas y de innovacion que desarrollan, el ambiente de negocios en el que
se desenvuelven, la regulacién que las rige, asi como el conocimiento de los apoyos
gubernamentales que reciben, lo que contribuye a la toma de decisiones para el fomento de la

cultura empresarial en nuestro pais.
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A continuacién, se muestran parte de los resultados de la ultima Encuesta de Productividad y
Competitividad de las Micro, Pequenas y Medianas Empresas, orientando el analisis de los
resultados a las empresas de nuestro caso de estudio, pequefias empresas del sector de

servicios.

Para el rubro de la escolaridad del personal ocupado, la encuesta mostro los siguientes

resultados:

Figura 2.Distribucion del Personal Ocupado , Segun nivel de Escolaridad por Tamafio de

Empresa

Porcentaje
100.0 e

BO.O JEducacién Suparior

60.0 wEducacion Media Superior

40.0 mEducacién Bisica

200

25in escolaridad
0.0
Micro Pequena Mediana

Fuente: ENAPROCE (2015).

En este rubro, para los tres tamanos de empresa, la educacion basica destaca con una amplia
participacion, particularmente en el caso de las pequenas empresas, que son nuestro caso de

estudio, representa un 46.5%.

Otro rubro importante, es el tema de capacitacion, los resultados obtenidos fueron que solo el
12.6% global de las empresas consideradas por el ENAPROCE imparten capacitacion a su

personal, en el caso de las empresas pequefias 55.8%.
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Figura 3. Distribucion del Numero de Empresas que Imparten Capacitacion al Personal

Total Porcentaje Tamano de empresa
12.6% 100.0
26.3.
Ak 442
GO0 H.ﬁ
40.0
0.0
bo  NNSS
B7.A4% Micro Pequena Mediana
0 Empresas que si capacifan Empresas que no capacitan

Fuente: ENAPROCE (2015).

En el caso particular de las empresas del sector de servicios, el escenario queda de la siguiente
manera, solo el 20.9% si capacitan.

Figura 4. Distribucion del Numero de Empresas que Imparten Capacitacion al Personal por
Sector de Actividad Econdémica

Manufacturas Comercio Servicios

T.7%
13.3% 20.9%

T9.1%

92.3%

0 Empresas que sl capacitan @l Empresas que no capacitan

Fuente: ENAPROCE (2015).
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Dentro de la encuesta también se considero, el rubro de Capacidades Gerenciales:

Segun Cordoba & Lozano (2008), Las competencias en el ambito gerencial son rasgos
fundamentales que indican formas de comportamiento o de pensar, en el ambito gerencial
radica en el entender y manejar procesos basicos en un contexto determinado, de ahi la
importancia que se le otorga a la actividad creadora del gerente en su proceso de toma de

decisiones.

En este sentido, los resultados obtenidos de la ENAPROCE (2015), muestran lo siguiente: solo
el 43.6% de las empresas medianas ademas de aplicar las medidas de solucidon ante problemas
que se presentan en el proceso de produccién, instrumentan procesos de mejora continua para
evitar que se presenten eventualidades en el futuro; esta accién representa el 30.9% y 9.8% en

las empresas pequefias y microempresas, respectivamente.

Figura 5. Distribucién del Numero de Empresa segun las Acciones que Instrumentaron ante

Problemas Presentados en el Proceso de Produccion

Porcentaje
100.0
B Solucion sin llevar a cabo acciones
0.0 posteriores
E0.0 B Solucidn llevando a cabo acciones
posteriores para evitarlos
e e S Solucikdn e instrumentacion de mejora
i 436 continua
20,0
m m B Sin acciones de solucidn
0.0
Micro Pequefa Mediana

Fuente: ENAPROCE (2015).

Por su parte la ENAPROCE (2015), analizo las capacidades gerenciales de las empresas, asi
como el seguimiento que hacen a los indicadores clave de desempefio, dentro de los resultados
se destaca que el 30.2% de las empresas medianas monitorean de tres a cinco indicadores.
En el caso de las micro y pequefias empresas el 65.0% y el 35.7%, respectivamente, no llevan

a cabo esta accion.
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Figura 6. Distribucion del Numero de Empresas Segun los Indicadores de Desempeio que

Monitorean
Porcentaje
70.0 E5.0
&0.0
s0.0 ®Uno a Dos
40,0 357 B Tres a Cinco
100 276 0.2 = Seis a Nueve
3
200 163 . - frads Diez 0 més
1.4 A 11.4
10,0 40 8.0 ®No se monitorean
. it l indicadores
0o L .
Micro Pequeria Mediana

Fuente: ENAPROCE (2015).

De acuerdo con los resultados que muestra la figura anterior, las micro y pequefias empresas
a las que se les rechazé un crédito senalan que la inexistencia de colateral garantia o aval
impidié que recibieran financiamiento en el periodo 2013- 2014, con el 25.2% y 22.7%
respectivamente, en tanto que el 23.6% de las empresas medianas con rechazo sefialan que
tenian muchas deudas como la razén principal. Particularmente en el caso de las empresas
pequefias nos llama la atencion que el 16.5%, no recibian este tipo de financiamiento por tener

muchas deudas.

Figura 7. Distribucién del Numero de Empresas segun la Razén Principal por las que no les

otorgaron Financiamiento

Porcentaje
0.0 200 40.0 60.0 80.0 100.0

Mediana 73 23.6 REERN 190 |
® No tenia colateral, garantia o aval ®No tenia historial crediticio
% No pudo comprobar ingresos ® Tenia mucha deuda
¥ Tenia mal historial crediticio Otras razones

®No dijeron |la causa

Nota: El financiamiento comprende créditos provenientes de diversas fuentes como bancos,
proveedores, gobierno, acreedores diversos, etc.

Fuente: ENAPROCE (2015).
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1.6 Diagnéstico de la empresa caso de estudio

1.6.1 Antecedentes de la empresa

La empresa caso de estudio es la organizacion iMATi de México dicha organizacion nace a
mediados de 2011, cuando sus fundadores Jaime Montes Autrique y Alfredo Trejo Villadonga
deciden emprender un negocio de servicios profesionales basado en sus conocimientos

técnicos.

Esta empresa se dedica a la presentacion de servicios profesionales de Ingenieria Mecatrénica
en la cual se ofrecen soluciones completas de automatizacion, implementando todo tipo de
sistemas de control automatico para la industria, tanto para lineas nuevas, como para

existentes.

iIMATi de México disefia, desarrolla, instala y pone en marcha proyectos de automatizacion y
control de maquinaria, procesos industriales y procesos comerciales para distintos sectores,
ofrecer soluciones enfocadas a las necesidades del cliente, que pueden ir desde un solo

componente hasta un sistema completo integral.

Figura 8. Logotipo de la empresa iMATi de México

. @ [ ]
....?..-.
.._‘ "_..
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. Tat a
B L )

IMATI
de México

Fuente: IMATi de México.
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Ubicacién de la empresa

La empresa cuenta con una oficina central ubicada en el municipio de Cuautitlan Izcalli y con

una planta operativa ubicada Gustavo A. Madero CDMX.

Figura 9. Ubicaciones de la Empresa iMATi de México
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Fuente: Google Maps (2018).

1.6.2 Descripcion de los servicios prestados

La empresa iMATi de México se dedica a la realizacién de servicios profesionales relacionados

con la automatizacién de procesos lo cual incluye:

o Automatizaciéon de sistemas de Ventilacion Mayor: Consiste en realizar la ingenieria,

fabricacion de tableros, instalacion de equipos, programacion y puesta en marcha de

los sistemas con la finalidad de tener un equipo de confianza que en caso de existir una

emergencia permita la evacuacion de los humos permitiendo la salida de las personas.
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o Modernizacion de Maquinaria: Consiste en evaluar la maquinaria existente y proponer
modernizaciones del sistema de control que permitan mantener y mejorar la operacion

de estas.

o Desarrollo de Ingenieria: Consiste en llevar a cabo la ingenieria requerida en las areas
de Ingenieria Eléctrica, Ingenieria Mecanica o Ingenieria Mecatronica para permitir el

desarrollo de proyectos.

1.6.3 Estructura organizacional

iIMATi de México es una pequefia empresa que pertenece al sector de servicios, tomado como
referencia el Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte, (SCIAN, 2013), se agrupa

dentro de las empresas que prestan servicios profesionales, cientificos técnicos.

Actualmente en iMATI colaboran veintidés personas distribuidas en dos areas principales:

Figura 10. Organigrama actual de la empresa iMATi de México

Director de Director de
Ingenieria Operaciones

Area de Ingenieria

Supervisores (3)

(7)

Personal Técnico

(9)

Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con entrevistas realizadas con los fundadores de la empresa a continuacion se

describen las principales actividades de cada departamento:

Departamento de Ingenieria; es el responsable de analizar las necesidades de los clientes
con el fin de encontrar la mejor solucion a los problemas que estas presentan, bajo su

responsabilidad se encuentran las siguientes actividades:

o Analiza los requerimientos del cliente con la finalidad de proveer soluciones integrales

que cumplan las necesidades costo- beneficio para el cliente.

o Define las especificaciones de los productos y servicios con la finalidad de que cumplan

altos estandares de calidad
o Garantiza que los servicios prestado cumplan las normas aplicables

o Mantiene la relacién con los proveedores con la finalidad de adquirir los suministros
necesarios para la ejecucion de los proyectos, acuerdos de las compras,

especificaciones los materiales a adquirir, gestion de los inventarios.

o Responsable de la administracion de los equipos de trabajo, asignacion de personas a

proyectos.

o Da seguimiento a la ejecucion de los proyectos con la finalidad de cumplir con los

compromisos establecidos con el cliente.

El departamento de ingenieria cuenta con un director asignado, el cual tienen como objetivo
garantizar el buen funcionamiento de la empresa, asi como la coordinacion de las areas para

la planeacién y ejecucién de los trabajos, sus responsabilidades abarcan lo siguiente:
o Coordinar, organizar y canalizar el desarrollo y aplicacion de los proyectos.
o Evaluar la factibilidad de nuevos proyectos y el tiempo estipulado.
o Supervisar el cumplimiento de cada uno de los proyectos asignados.

o Definir estrategias, recursos y fases para el cumplimiento de cada proyecto.
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El area de ingenieria estd compuesta por ingenieros en los ramos de Arquitectura, Ing.
Mecanica, Ing. Industrial e Ing. Mecatronica los cuales son encargados del desarrollo de

ingenieria de los proyectos de la empresa.

Departamento de Operaciones; es el area responsable de ejecutar el trabajo de campo, tiene
como objetivo ejecutar en tiempo y forma los proyectos asignados por el departamento de

ingenieria, dicho departamento tiene como responsabilidades:

o Elaborar informes y reportes relacionados con los tiempos de ejecucion y desarrollo de

los proyectos.

o Supervisar y validar los resultados del proyecto (post-instalacién), en cuanto a valores

de eficiencia, scrap y costos.
o Supervisar la entrega en los proyectos asignados por el area de ingenieria
o Supervisar al personal bajo su cargo, estableciendo puntos de control.
o Mantener y controlar los elementos de seguridad y los mecanismos de prevencion.

El Director de Operaciones es el encargado del personal operativo de la empresa, asi como de
coordinador de programas y ejecuciones de obra, el director de operaciones tiene a su cargo a

los siguientes puestos.

Supervisores: Encargados de supervisar los trabajos realizados por el personal técnico y dar

seguimientos a los mismos para la conclusién de los proyectos.

Personal Técnico: Responsable de las actividades técnicas en lo relacionado a la ejecucion de

trabajos, instalaciones y mantenimiento, atiende las instrucciones de los supervisores.

De acuerdo a lo que se revis6 en la estructura organizacion, se puede identificar que la
estructura actual de IMATi de México es resultado de las necesidades que se han ido
presentando en la organizacién y en algunas situaciones algunas personas tienen que cubrir
posiciones en areas a las que no estan asignadas, por otro lado, por lo que se alcanza a
observar en el organigrama actual, se puede decir que la asignacion actual para las dos areas
esta bien proporcionada, pero no existe un equipo dedicado a la parte comercial, esto es un
punto muy importante a considerar ya que si bien la empresa se ha mantenido estable y con
crecimiento en los ultimos afos, no se ha observado una estrategia de atraccién para nuevos

clientes.
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Considerando estos elementos se puede definir que la asignacién actual de actividades no es
la mas optima ya que para el crecimiento de la empresa se necesitan perfiles especificos que
cubran las necesidades que actualmente esta teniendo la empresa, principalmente actividades

enfocadas a las ventas.

Las funciones que se identifican pendientes de cubrir son las que un area comercial deberia de
cubrir y que por ahora son ejecutadas por una sola persona a tiempo parcial ya que también es
responsable de temas operativos de los proyectos que estan en curso, algunas de las
actividades que se identifican como pendientes y que son en su mayoria las que deberia

desarrollar un area comercial, son las siguientes:
e Responsable de la imagen de la empresa de cara a los clientes
e Red de ventas
o Busqueda de clientes
o Ofrecimiento de los servicios

o Colocacion de los servicios

Atencion a clientes y servicios post venta

Precios y niveles de competitividad

Cartera de clientes

Cumplimiento de los tiempos de entrega

Aseguramiento de la calidad de los servicios prestados

Mercado, Competencia
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1.6.4 Descripcion de los principales clientes
iIMATi de México atiende a todo tipo de industrias, automotriz, alimenticia, robdtica, textil, de

plasticos, entre otras.
Los principales clientes de la empresa son:

o Soler & Palau es una empresa internacional con filial en México en el estado de Puebla
especializada en ventilacion la cual ha tenido gran auge en el desarrollo de ventilacion
para tuneles carreteros y metros.

o Automatizacién Industrial Olivo es una PYME ubicada en el Estado de México dedicada
a la venta de equipo de automatizacién en la region la cual tiene contacto con multiples
empresas en las cuales ofrecen nuestros servicios.

o Real Clean Distribuciones empresa dedicada a la produccién y llenado de envases de

productos de limpieza liquidos.

Por otro lado, considerando que la empresa iMATi de México pretende incrementar sus clientes
esta podria atacar todo tipo de industrias, incluso en sectores en los que por el momento no ha

participado.

1.6.5 Cartera de servicios y su evolucion.

iMATi de México lleva en el mercado mas de 5 afios, en este periodo la empresa ha mostrado
un avance considerable, aunque los fundadores indican que se han presentado algunos
problemas principalmente por el retraso de pago de algunos clientes o incluso la falta de, a
continuacion, se muestra una grafica del crecimiento de las ventas de los servicios ofrecidos

durante los ultimos afios.
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Figura 11. Crecimiento de Ventas Anuales de la Empresa iMATi de México

Ventas
iIMATi de México
25,000,000
20,000,000
15,000,000
10,000,000
5,000,000

0
2014 2015 2016 2017

Fuente: Elaboracion propia.

En la grafica se observa que en el Ultimo afio la empresa tiene una tendencia al crecimiento ya
que del 2016 al 2017 incremento sus ventas en mas del 100 por ciento, aunque si revisamos el
comportamiento de los afios anteriores de 2014 a 2015 podemos observar que ocurrio lo
mismo, pero posteriormente en 2016 las ventas decrementaron en un 17 por ciento, este es un

aspecto que habria que tener en cuenta con la finalidad de identificar la causa raiz.
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Tabla 7. Matriz de Analisis- Variabilidad de las ventas de iMATi de México

Problema Resultado
a P1 P2 P3 P4 P5 del
Estudiar Andlisis

Porque los |Y porque | e Porque Porque los | Por las | En  todos
clientes dejan | los clientes los clientes condiciones los casos
de pagar dejan de clientes | tienen actuales  del | se debera
pagar tienen problemas pais en general | tener un
problem | de liquidez o | (econdmicas, contrato
as de | se van a la | politicas, con el
liguidez | quiebra sociales, etc.) | cliente
e Porque donde se
. el cliente establezca
¢, Por qué
no se se ha ido n los
. a la periodos de
mantiene
constante quiebra pago
ol e Porque
increment simplem
o de las ente el
ventas de cliente
la no
empresa quiere
iMATi de pagar
México? _ —
Porque la | Y porque la | Porque Porque hay | Porque setiene | Definir un
empresa se | empresa actualmente | que cumplir | establecido un | plan para la
mantiene en | solo tiene | todos los | en el tiempo | contrato con el | busqueda
su  mayoria | un solo | recursos y forma | cliente de nuevos
por los | cliente estan establecido clientes o el
ingresos de enfocados con el cliente seguimient
un solo en el o de los
cliente proyecto de clientes
ese cliente pequenos
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Porque la | Y porque la | Porque no | Porque no se | Porque se esta | Implementa
empresa no |empresa s | ha ha tenido el | trabajando a|r un area
tiene un | tiene un | establecido | tiempo marchas comercial
equipo equipo una suficiente de | forzadas en los | que  este
enfocado a la | enfocada a | estrategia implementar | trabajos que | enfocada a
comercializac | la para el | la estrategia | actualmente la
ion de sus | comercializ | ofrecimiento dejan dinero colocacion
servicios acién de los | de sus de los
servicios servicios servicios
que ofrece ofrecidos.

Fuente: Elaboracién propia.

Tomando como referencia los resultados del analisis de la matriz anterior, se puede obtener

tres areas de oportunidad que le empresa puede considerar.

Definir un plan para la busqueda de nuevos clientes o el seguimiento de los clientes

pequenos

Implementar un area comercial que este enfocada a la colocacién de los servicios

ofrecidos.

Definicién de los objetivos de la organizacion.
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Capitulo 2. Fundamentos teoricos de

los planes estrategicos

En este capitulo se describen los conceptos que dan origen a los planes estratégicos,
iniciando por los términos basicos de planeacion y estrategia, hasta llegar a algunos modelos
que dieron origen a los planes estratégicos, posteriormente se presentan los elementos que

integran algunos planes estratégicos, el ultimo de ellos es el que se considera para la

elaboracion del plan que se realiza en el ultimo capitulo del presente documento.
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Capitulo 2: Fundamentos tedéricos de los planes estratégicos

2.1 Fundamentos de planeacion

De acuerdo con Ackoff (1990), algunas personas se rehusan a planear, al menos
conscientemente, y prefieren dejar las cosas al azar; sin embargo, estos anti-planeadores no
pueden evitar que la planeacion los alcance, por lo que la mayoria de las veces resultan ser

victimas mas que beneficiarios, y es en donde surge la disyuntiva de “planear o ser planeado”.
Algunos conceptos de planeacion segun algunos autores son los siguientes:

De acuerdo con La planeacién en términos perfectamente validos no es mas que una prevision
de los futuros campos de accién, una busqueda de metas de futuro para la movilizacién de
recursos, una preparacion metodica para la accion que incluye el desarrollo de estrategias, una
definicion de objetivos y seleccion de estrategias, o una apropiada asignacion de los recursos
disponibles (Ansoff ,1987).

R.Terry (1985), indica que la planeacion es la seleccién y relacion de hechos, asi como la
formulacion y uso de suposiciones respecto al futuro, es la visualizacion y formulacion de las
actividades que se cree sean necesarias para alcanzar los resultados deseados”. La planeacion
forma la base de la cual se levantan todas las futuras acciones administrativas, y el gerente que
sabe y se cerciora de cuales objetivos establecer y qué pasos dar para lograr resultados, esta
seguro de obtener mayores satisfacciones que si operan que si operan sobre una base de dia

a dia.

A manera de conclusién podemos decir que planear es la definicion de un conjunto de
estrategias encaminadas a lograr un objetivo en especifico, cualquiera que este sea, es decir
determinar en él ahora las herramientas que me permitiran definir ciertas acciones en el futuro,

con la finalidad de lograr una meta en especifico.
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2.2 Planeacidn estratégica

Los conceptos y metodologias relacionados a planeacién estratégica han ido evolucionando
rapidamente, esto debido a los cambios que se ha dado en las organizaciones, para el
desarrollo de este capitulo, se hara una revisibn de algunos conceptos relacionados a

planeacion estratégica, asi como de la evolucién de estos.
El concepto de estrategia como fundamento de la planeacién estratégica

Existen multiples definiciones de estrategia, estas en su mayoria incluyen los conceptos de

metas, objetivos y organizacion, a continuacion, se describen algunos de ellos:

Tabla 8. Definiciones de Estrategia segun Autores

Quinn, (1991)

David, (1994)

Mintzberg, (1994)

Una estrategia es un patrén
o plan que integra las metas
de

organizacion, las politicas y

mayores una
las acciones secuenciales

que llevan a un todo
cohesionado. Una estrategia
bien formulada ayuda al
“mariscal” a coordinar los
recursos de la organizacion

hacia una posicién unica y

viable, basada en sus
competencias relativas
internas, anticipando los

cambios en el entorno y los
movimientos
de

inteligentes.

contingentes

los oponentes

Una estrategia tiene que
llevar a cabo estrategias
menores que obtengan
beneficios de sus fortalezas
las

internas, aprovechar

oportunidades 'y  evitar
aminorar el impacto de las

amenazas externas.

La palabra estrategia ha sido
definida por:
de

conscientemente,

Plan, accion
definido

es decir

Curso

una guia para
enfrentar una situacion.
Maniobra, dirigida a derrotar
un oponente o competidor
Patrén, de comportamiento
de

consistencia

en el curso una
organizacion,
en el comportamiento,
aunque no sea intencional

Posicion, identifica la
posicién de la organizacion,
en el entorno que se mueve
(tipo de negocio, segmento

de mercado, etc.)

Fuente: Elaboracion propia.
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Considerando estas definiciones se concluye que una estrategia contempla la definicién de un
plan que permita a una persona/organizacion a llegar a un objetivo definido por medio de una

ruta especifica previamente planificada.
Planear es pensar en el futuro, es establecer acciones con anticipacion.

Planeacion es un procedimiento formal para producir un resultado “articulado”, en la forma de

un sistema integrado de decisiones (Mintzberg,1994).
Planeacion estratégica

La planeacién estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis en los
objetivos, ¢qué lograr?, hacia la estrategia ¢ qué hacer? Con la planeacién estratégica se busca

concentrarse en los objetivos o area de negocio mas representativos de la organizacion.

Tabla 9. Definiciones de Planeacién Estratégica segun autores

Menguzzato y Renau,

Mintzberg, (1994) (1990)

Acle Tomasini, (1990)

Se define como el andlisis

La planeacion estratégica es
el proceso de relacionar las
metas de una organizacion,
determinar las politicas, y
programas necesarios para
alcanzar objetivos
especificos en camino hacia
esas metas y establecer los
métodos necesarios para
asegurar que las politicas y
los programas sean
ejecutados, es decir en un
de

proceso  formulado

planeacion.

de

oportunidades y amenazas

racional las

que presenta el entorno para
de

puntos fuertes y débiles de

la organizacion, los
la misma frente a este
entorno y la seleccion de un

compromiso estratégico.

La planeacion estratégica,
es un conjunto de acciones,
que deben ser desarrolladas
para

lograr los objetivos

estratégicos, lo que implica

definir 'y priorizar los
problemas a resolver,
plantear soluciones,

determinar los responsables

para realizarlos, asignar

recursos para llevarlos a
cabo y establecer la forma y
periodicidad para medir los

avances.

Fuente: Elaboracion propia.
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Con base a las definiciones anteriores se puede decir que la planeacion estratégica se enfoca
en el analisis y la planeacion de los objetivos a largo plazo de una organizacion, ademas esta
también considera las estrategias a seguir, asi como definicion del que, como, cuando, donde,

y quien lo llevara a cabo.

Todas las organizaciones deberian tener implementadas estrategias de planeacion, sin
importar su tamafio, mas aun las pequenas y medianas organizaciones deberan tener esto en
consideracion, con la finalidad de tener ventajas competitivas en el mercado, de acuerdo con
Sainz de Vicuha Ancin, (2015) algunos beneficios de la planeacion estratégica, en las

organizaciones son:
o El control econdmico de la organizacion
o Previsién, presupuesto, plan y programas
o Planeacion formal y mentalidad estratégica
o Tener un horizonte temporal de planificacion.
o Asignacion de prioridades dentro de la organizacion
o Uniforma criterios, hacia donde se quiere mover la empresa
o lIdentificar las principales variables de la empresa que permiten lograr el éxito
o Mejora la vision de largo plazo del negocio
o Revelay aclara amenazas futuras
o Sefala asuntos estratégicos
o Estructura la empresa para la toma de decisiones
o Exige el establecimiento de objetivos
o Requiere de un esfuerzo significativo para lograr una planeacion efectiva
o Implica tiempo

o Requiere un alto grado de imaginacion, capacidad analitica, creatividad y entereza para

seleccionar y comprometerse en un curso de accion
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2.3 Modelos conceptuales de planeacion estratégica.

De acuerdo con Cuevas (2014), un modelo conceptual es aquel que presenta una idea o imagen
de algo formado mediante la generalizacion de particularidades, algunas caracteristicas de

estos modelos son:

Premisas de Planeacion: Significa lo que se establece con anterioridad o lo que se declara

como introductorio, identificar los elementos, pasados, presentes y futuros.
Formulacion de Planes: Formular estrategias maestras y de programas

Implementacién y Revisién: Los planes deben ser revisado y evaluados para su posterior

implementacién

Flujos de Informacién y normas de evaluacion y decision: Asegurarse que la informacion
fluya durante el proceso de planeacion, durante todo el proceso es necesario aplicar las normas

de decision y evaluacion.

A continuacion, presentaremos 3 modelos de planeacion estratégica, dichos modelos son de

los mas representativos ya que han sido aplicados en distintos tipos de organizaciones.
Modelo de planeacion estratégica de George Steiner
Segun A. Steiner (1991), la planeacion estratégica se puede definir en base a 4 puntos de vista:

1)

2) El porvenir de las decisiones actuales
3) Filosofia

4)

Proceso

Estructura

El modelo de planeacién estratégica de A. Steiner (1991), en principio plantea una serie de

preguntas que los empresarios se deberian hacer:

o ¢ Cuales son los objetivos basicos de la organizacién?
o ¢ Cuando seran obsoletos los productos actuales?

o ¢ Estan aumentando o disminuyendo mis mercados?

Para George Steiner planeacion estratégica, es un enfoque de sistemas para guiar a una

organizacion durante un tiempo a través de su medio ambiente, para lograr metas especificas,
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la estrategia y las politicas son 2 puntos principales que orientan a la administracion en la toma

de decisiones, es decir son una mezcla que permiten lograr resultados objetivos.
El modelo conceptual esta estructurado en:

o Plan para planear

o Informacion Sustancial

Segun Steiner (1991), la estructura y el proceso de planeacién de comercial de una

organizacion se plasma en el siguiente diagrama.
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Lo que explica George Steiner en su modelo es lo siguiente:

e Premisas de Planeacion, antes de comenzar con el modelo se debera elaborar un

analisis de la situacion actual de la organizacién, para ello se usara una matriz FODA

Es una metodologia orientada a definir la situacion competitiva de una organizacion basada
en la definicion de la situacién externa (contexto del mercado), asi como las caracteristicas
internas, es decir la situacion de esta, con el objetivo de determinar sus principales

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

e Propodsitos Basicos Socioecondmicos, son las aspiraciones fundamentales del

orden socioecondmico que una empresa desea satisfacer a través de su existencia

e Valores de la alta gerencia, cada uno de los gerentes tiene su grupo de valores, su

ética, su moral.

e Planeacién Estratégica a Largo Plazo, es el proceso de determinar los objetivos
principales de la organizacion, asi como las politicas y estrategias que gobernaran

los recursos que los llevaran a cumplir sus objetivos

o Mision
o Vision
o Politicas

o Estrategias

e Planeacién Tactica (Mediano Plazo), es el proceso por medio del cual, se detalla,
se coordina y se integran los planes de las areas funcionales de un negocio para
desplegar o asignar los recursos con la finalidad de cumplir los objetivos deseados,

siempre considerando las politicas definidas en el plan

e Planeacion Operativa Corto Plazo, se pueden incluir, metas de ventas, presupuesto
de compras de materiales, planes de propaganda, reabastecimiento de inventarios,

etc.
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Modelo de planeacion estratégica de Fred David, (1994)

David (1994), describe su modelo como un enfoque objetivo y sistematico para la toma de

decisiones en una organizacion, consta de 3 fases:

Formulacion de las estrategias:

a. Investigacion Interna y Externa
b. Analisis
c. Toma de decisiones

Ejecucion de las estrategias

a.
b.

C.

Fijacion de metas
Fijacion de politicas

Asignacion de las estrategias

Evaluacién de las estrategias

a.

Analizar los factores internos y externos que representas las bases de las
estrategias actuales
Medir el desempefio de la organizacién segun lo planificado

Tomar medidas correctivas para verificar el curso de acciéon

Algunas ventajas del modelo.

Fred David describe su modelo como, un enfoque objetivo y sistematico para lograr
una excelente toma de decisiones en una organizacion.

En este modelo se realiza una inspeccion de manera continua sobre la mision,
estrategias y objetivos actuales de la empresa.

El modelo de Fred David toma como referencia la formulacién de estrategias, la
ejecucion y evaluacién de estas.

Con base a este modelo se pueden tomar medidas correctivas para verificar el curso

del desempefio de la empresa
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Modelo de planeacion estratégica de Russell Ackoff, (1992)

Describe la necesidad de planear anticipando o ser planeado, es decir cuando la planeacion
nos alcanza, este modelo resalta la necesidad de comprender la naturaleza de los cambios,

desarrollando una vision global, este modelo consta de tres principios.
Principio participativo

Solo a través de la participacién en el proceso de planeacion interactiva es que los

miembros de una organizacién pueden desarrollarse.
Principio de continuidad

Debido a que los eventos no pueden ser pronosticados con exactitud, ningun plan puede
funcionar como se esperaba por bien preparado que haya estado, por ello deben de ser

observados permanentemente.
Principios holisticos

El principio de coordinacién e integracion se planean simultanea e interdependientemente

para conseguir mejores resultados.
Fases del modelo

Formulacion de la problematica
Preparacion de proyecciones de referencia
Planeacion de los fines

Planeacion de los medios

Planeacion de los recursos

Disefio de la implantacion y el control

N o o bk~ Db =

Modifique si es necesario.
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Figura 13. Fases del Modelo de Russell Ackoff

0O,

©,

., Planeacion de los fines
Formulacién de la 2
problematica ( e Definicion de las
- . : - metas, objetivos
Analisis del sistema Proyecciones de referencia

Analisis de los
problemas principales

e Analisis de la

e Mision
e Disefio del plan (lo

actuales informacion pasada, que se quiere lograr)
Defina las amenazas asi como de los
y oportunidades problemas

enfrentados, con la

finalidad de planear
e Se establecen

suposiciones

©

Planeacion de medios

e Seleccidn o creacion
de los medios para
realizar los fines

e Comparacion con el
escenario de
referencia para
detectar las brechas

S,

Planeacion de los recursos

e Recursos necesarios,
disponibles y no
disponibles

e Cuales recursos se
requieren y como se
obtendran

Disefio de la implementacién y el control

Fuente: Ackoff, Russell & Lincoln.(1992).
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2.4 Definicion de plan estratégico

Es el plan maestro que la organizacion define con las decisiones estratégicas corporativas

que ira adoptando por los siguientes afnos, la finalidad de un plan estratégico es lograr una

empresa competitiva que le permita desarrollarse y mantenerse solida en el mercado.

e Segun Ackoff, (1992), la implementacion de un plan estratégico anticipa la toma de

decisiones, es un proceso de decidir antes de que se requiera la accion.

e (Goodstein, (1998), define el plan estratégico como el proceso por el cual los

miembros de una organizacion prevén su futuro, desarrollan los procedimientos y

operaciones para alcanzarlos.

Por qué realizar un plan estratégico- ventajas

Tabla 10. Motivos y Ventajas de implementar un Plan Estratégico

Motivos

Ventajas

Definir un proyecto empresarial de futuro

sélido y consistente

Realizar un proceso de toma de decisiones

Enmarcar las decisiones estratégicas de la

empresa dentro de un proyecto a futuro

Participacién en las decisiones

empresariales, proyecto comun, compartido

Tomar hoy las decisiones en un marco de

actuacion a futuro

Decisiones tomadas a partir del despliegue

de objetivos

Dotar a la empresa de una mision que
satisfaga las aspiraciones de todos los

grupos de interés

Posicionamiento Futuro, propicia un proceso
de renovacion permanente en la empresa en

busca de su competitividad

Identificar y definir cuales son los objetivos

de la empresa a largo plazo

Hace mas comprensible las decisiones

adoptadas

Profesionalizar mas la gestién de la direccion

Permite una gestion mas profesional y

menos improvisada
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Definir funciones y responsabilidad a niveles Contribuye a que la direccion no esté

clave condicionada a las presiones del mercado

Coordinar el proceso de toma de decisiones Ajuste los recursos disponibles de acuerdo

en la empresa con las oportunidades

Conduce a los niveles mas altos de

Asegurar la competitividad como empresa .
rentabilidad

Fuente: Sainz de Vicufa. (2015).

A continuacion, se presentan los aspectos que debe integrar un plan estratégico segun

tres autores distintos:

2.4.1 Modelo de plan estratégico de Below, Morrisey y Acomb, (2005)

De acuerdo con Below, Morrisey y Acomb,(2005), proponen que se integren seis aspectos

que debe contener un plan estratégico:

o Misién organizacional: Identifica el concepto basico de la Institucién , es decir su
razon de ser y su propdésito.

o Analisis estratégico: Incluye la revision de los factores internos y externos que
pueden tener el mayor impacto en el futuro de la organizacion (revisién del entorno,
la revision de FODA, el analisis de la vulnerabilidad y los planes de contingencias).

o Estrategia: Especifica la direccion de la organizacién. Este concepto va mas
orientado a establecer la posicion que la organizacion quiere definir, que a
establecer la manera de lograrlo.

o Objetivos de largo plazo: Son los resultados estratégicos para alcanzar la mision.
Se establecen los resultados esperados en materias de rentabilidad, crecimiento,
diversificacion y sectores de mercado. A través de ellos, se propone el qué debe
ocurrir y los indicadores para identificar que se han cumplido los objetivos.

o Programas integrados: Representan las acciones fundamentales y combinadas,
tanto horizontal como verticalmente, que se requieren para realizar la estrategia y
alcanzar los objetivos de largo plazo. Se requiere de integracion y sinergia entre las
diferentes areas de la organizacién para dar cumplimiento a la misién y estrategia

que representa su comun denominador. Este aspecto define la forma y acciones
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que se han de llevar a cabo para lograr los objetivos y la mision y se traduce en los
Planes que van a hacer realidad los proyectos planteados

o Proyeccion de indicadores financieros: Resume los resultados financieros
esperados, asi como los logros en materia de optimizacion, ya que es aqui en donde
se formulan los indicadores con que se van a medir los resultados. Estas
proyecciones deben ser realistas y tener sentido respecto a los objetivos de largo

plazo y la misién.

2.4.2 Modelo de plan estratégico de Koont'z y O'donnell (2008)

Ségun Koont'z y O’donnell (2008), los elementos que debe contener un plan estratégico

son los siguientes:

o Objetivos: Son los fine a los cuales se dirige la actividad , representa el fin al
cual quiere llegar la organizacién, integra el personal, la direccion y el control.

o Vision: Consiste en redactar a donde quiere llegar la organizacion o cual es su
meta, la vision es la proyeccioén a futuro de la mision de la empresa.

o Mision: Es la funcién principal de la empresa o la mas importante para la
institucion.

o Estudio de los factores internos y externos: Se determinan cuales son los
problemas que surgen en el entorno de la organizacion tanto al interior de esta
como en el exterior, asi como las oportunidades que se tienen para resolverlos.

o Politicas: Son los principios generales que guian la toma de decisiones que se
desarrollan en la organizacion

o Procedimientos: Son una serie de actividades predefinidas que usualmente
sirven para manejar actividades futuras y que guian el pensamiento, detallan la
forma bajo la cual se deben desarrollar ciertas actividades.

o Programas : Es el curso de accion requerido que se eligen dentro de varias
alternativas, y que se define en funcién de la evaluacion de ciertas situaciones.

o Estrategias: Es la determinacion de las acciones que se ejecutaran para el
cumplimiento de los objetivos a corto y largo plazo de la organizacién, cuando
se determinan las estrategias se deberan asignar los recursos necesarios para
ejecutarlos, asi como los planes que se seguiran para su implementacion.

o Presupuestos: Es proyectar los resultados esperados expresados

numéricamente, dicho presupuesto debera realizarse por adelantado y es donde
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se recopila la informaciéon numérica de las expectativas de ingresos y egresos

de la organizacion.

2.4.3 Modelo de plan estratégico de Sainz de Vicuia (2015)

De acuerdo con Sainz de Vicufia (2015), los elementos que se deben considerar en un plan

estratégico son los siguientes:

O

O

Analisis de la situacion

e Andlisis de la situacion interna
e Analisis de la situacion externa

Diagnéstico de la situacién

Una herramienta de facil aplicacion que sirve para realizar un diagnéstico de la
situacion de manera general es la matriz FODA, nombrada por su autor matriz
SWOT ((strenghts, weaknesses, opportunities, threats); en espafol, se refiere a
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, dicha herramienta sirve para
evaluar los factores fuertes y débiles en la organizacion, también se dice que se usa
para lograr mantener un equilibrio entre las capacidades internas vs la situacion con
el mercado externo, oportunidades y amenazas, lo que algunos autores mencionan
como puntos débiles que podrian hacer a una organizacion vulnerable frente a sus
competidores, es decir son factores que no pueden ser controlados internamente,
pero que podrian representar un riesgo para lograr los objetivos de la organizacion;
por otro lado las fortalezas y debilidades deben estar dirigidas a capacidades
internas de la organizacion, como podria ser algun atributo o habilidad que se tenga
en la organizacién, por otro lado las debilidades van orientadas a alguna deficiencia

que podria hacer vulnerable a la organizacion.
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Figura 14. Matriz FODA

4 N )
Debilidades E Amenazas
N /
4 N\ I

Fortalezas E Oportunidades
N 1\ J

Fuente: Elaboracién propia

o Definicion de los Sistemas de Objetivos Corporativos, Misién, Visién y

Valores.

e Mision y Vision: Este fragmento se tiene que definir en pocas lineas, ha de
estar consensuado por todos los implicados y ha de contestar a las siguientes
preguntas: ;Cual es la razén de ser? ;Para quién trabajamos? ;Cual es la
finalidad de la empresa? ;Ddénde vemos a la empresa dentro de 3 anos (o los
afos que marque el plan)?

e Valores: También han de ser consensuados de forma colectiva y pueden
responder a muchos baremos. Como referencia de partida que os pueda dar
una idea para elaborar vuestro propio plan estratégico, tenemos Valores
Pragmaticos (Responden a ;Como actuamos?: Profesionalidad, seriedad,
sostenibilidad...) y Valores éticos (Responden a ;,Como sentimos?: honestidad,
transparencia...).

o Disenfar la estrategia y objetivos del negocio
e Estrategias

e Plan de Accion
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Se debe disenar una estrategia de negocio, es decir, es necesario ejecutar actividades
encaminadas a que la empresa consiga el éxito, logrando llegar al lugar deseado. Para

emprender el camino adecuado de forma organizada se requiere:

e Cuales son los resultados que quiere alcanzar: para esto deben definir los objetivos

y metas propuestas.

e Cobmo va a alcanzar esos resultados: se deben construir estrategias de desarrollo,

actividades que permitiran cumplir esos objetivos.

e Aclarar el momento en que va a utilizar las estrategias: se debe disefiar un plan de
accion, donde se definen las actividades y labores estratégicas que permitiran

conseguir los objetivos.

Implementar el plan estratégico en una empresa es facil, es un proceso analizado y exacto
que permite que todos los empleados que hacen parte de una compaiia se encaminen
hacia el mismo lugar y trabajen en busqueda de los mismos objetivos. Con una planeacion
estratégica clara y definida, una empresa puede comenzar su trayecto hacia el éxito, hacia

una alta rentabilidad y un mejoramiento productivo.

Figura 15. Proceso de Elaboracion del Plan Estratégico

11 Andhsis
de o "
situacién Decisiones estratégicas
externa
3. Sistema de 4. Estrateglas S Decisienss
ob jetivos
4.1 Corporet rotivas
corporatives 4 - e
* Defimcion de 5.1, Panes de
n Diognost o nego > accien
e o Srfuacion cs 5.2, Priorizocién de
les planes y de
les occienes
5.3 Prempuests y
cuente de
12 :'\;M-s Estrategias de explotocion
o recmiento
. $ “sromel
situacsdn prev
nterna 4 2. Fancionales
1.* FASE 2" FASF A* FAaSI

Fuente: Sainz de Vicufia Ancin.(2015).
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o Decisiones operativas, planes de accién.

En esta etapa se desarrollan los planes de accion asociados a los objetivos y a las
estrategias que se definieron en la etapa anterior, es decir se deben traducir en acciones
concretas para hacer una estrategia efectiva, de acuerdo con Sainz de Vicufa (2015), es
importante definir un plan de accion para cada una de las areas que conforman la
organizacion, por ende, el resultado de esta etapa es un cierto niumero de acciones vy

propuestas para cada una de ellas.

Para el desarrollo de la propuesta del plan estratégico de la empresa caso de estudio
usaremos el proceso que propone Sainz de Vicufia,(2015), basicamente nos enfocaremos
en desarrollar las fases descritas en su proceso, dicha propuesta se presentara en el tltimo

capitulo del presente trabajo de investigacion .
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Capitulo 3. Metodologia de la
iInvestigacion

En este capitulo se presentan la estrategia metodolédgica que se siguio en la investigacion,
iniciando por la descripcion de la situacion problematica para posteriormente plantear el
problema, asi como las causas que lo ocasionaron, considerando estos antecedentes, se
definieron tanto el objetivo general como los objetivos especificos y las preguntas de

investigacion, finalmente se definié el tipo de investigacion.
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Capitulo 3. Metodologia de la investigacion

3.1 Situacion problematica

De acuerdo con datos de la SE,(2015), uno de los puntos mas representativos de los
reportes sobre Pequenas y Medianas Empresas es el tema de que estas no desaparezcan
y de que crezcan, esto con la finalidad de aumentar el impacto positivo en la economia, ya
que estas representan una gran derrama econémica para el pais, contribuyendo al PIB en
un 42%, particularmente en el caso de México las posibilidades de éxito son en promedio

de entre el 25% y 30%, muy por debajo de la media mundial que es de alrededor del 40%.

En el caso particular de las pequefias empresas que son a las que nos enfocamos en el
presente trabajo de investigacion, y con base en datos del Censo Econémico del INEGI,
(2014), las empresas que predominan en la economia mexicana son las micro y pequenas,
con mas del 99%, en este universo siguen predominando empresas de reciente creacion,
otro dato importante arrojado en este mismo estudio nos indica que las empresa pequefias

y medianas generan 4 de cada 10 empleos.

INEGI (2014), particularmente el sector de servicios cobra mucha importancia ya que estas
representan 38.7% del total nacional, porcentaje que los ubicé en el segundo lugar a nivel

nacional, después del Comercio.

Todos los indicadores antes mencionados originan la necesidad de dar apoyo a las PyMEs,
y particularmente en el presente trabajo de investigacion se centra en una pequefia
empresa del sector de servicios ubicada en la Zona Metropolitana de la Ciudad de México,
para ello es necesario proponer un plan estratégico que se alinea a las necesidades del
mercado y de la organizacion, IMATI de México se cred principalmente por la experiencia y
los contactos que sus fundadores tenian en la industria de la automatizacién de procesos,

en este contexto podemos identificar las siguientes areas de mejora:

e La empresa no cuenta con mision, visién y objetivos que permitan saber a sus

dirigentes y colaboradores hacia donde va encaminada la empresa.

e La empresa no cuenta con estrategias de planeacion que le ayude a mejorar las
condiciones, todos sus esfuerzos estan solo dedicados atender a su cliente principal

lo que la ha llevado a descuidar su estrategia de crecimiento integral.
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e En los ultimo dos afnos, mas del 80% de sus ingresos dependen de un solo cliente,
esto ha dado como resultado que se descuide a sus clientes pequefios que también

podrian ser rentables.
e No tiene un equipo dedicado a la venta/ofrecimiento de sus productos y servicios.

3.2 Planteamiento del problema

Derivado que la empresa caso de estudio se fundd por la experiencia técnica y los contactos
que tenian sus fundadores, esta carece de un plan estratégico que le permita ser

competitiva.

3.3 Objetivo general

e El objetivo de la investigacidn es proponer un plan estratégico para la empresa caso
de estudio

3.3.1 Objetivos especificos

Los objetivos especificos son:

e Analizar el contexto de la PyMEs en México, principalmente las pequefias empresas

dedicadas al sector de servicios.
e Diagnosticar a la empresa caso de estudio

e |dentificar las diferentes herramientas usadas para la generacion de planes
estratégicos, con la finalidad de determinar las que se alinean a las necesidades de

la empresa caso de estudio

3.4 Preguntas de investigacion

Pregunta general de investigacion

¢ Qué herramientas podemos implementar internamente en las pequefias empresas para

que estas logren ser competitivas?
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Preguntas especificas de la investigacion
e ; Cual es la situacion actual de la empresa iIMATi de México?
e , Qué técnicas o herramientas se pueden usar para realizar un plan estratégico?

e ;Cuales seran los beneficios al implementar un plan estratégico en la empresa
iIMATi de México?

3.5 Justificacion

Uno de los puntos mas representativos de los reportes sobre Pequefias y Medianas
Empresas es el tema de que estas no desaparezcan y de que crezcan, esto con la finalidad
de aumentar el impacto positivo en la economia, ya que estas representan la mayor

derrama econdmica para el pais.

Segun Forbes, (2018), en su articulo “PyMEs mexicanas, un panorama para 2018”, Bajo
crecimiento, poca escalabilidad y crédito limitado son algunos problemas que enfrentan las

pequefias y medianas empresas en 2018.

Pero que se pueden hacer internamente en este tipo de organizaciones para estar
preparadas para este panorama, lo que se pretende mediante la presente investigacion es
analizar las herramientas que podrian aplicar este tipo de organizaciones para estar
preparadas internamente para los cambios que pudieran darse en el exterior, entendiendo

que siempre abra un impacto, pero si se tiene una base solida el impacto deberia ser menor.

De manera especifica la empresa caso de estudio ha sido solida ya que desde su creacion
hace 7 anos se ha mantenido en el mercado, aunque podria decirse que no siempre sus
condiciones han sido las mejores, lo que ahora se esta buscando en la presente
investigacion es que la empresa se posicione en el mercado y se desarrolle, es por ello que
se pretende implementar una estrategia de planeacion a mediano, largo plazo que le

permita cumplir las expectativas de consolidacion que todas las empresas buscan.

Por otro lado, es importante destacar que, de acuerdo con las estadisticas de la Secretaria
de Economia, las Pequefias y Medianas Empresas generan el 78% del empleo del pais, he
de aqui la mayor relevancia en el estudio y mejora de las PyMEs ya que el progreso de este
tipo de organizaciones trae consigo el incremento y prosperidad de las condiciones de
trabajo de las personas que laboran en ellas, mejoras en los salarios, generacién de

empleos, capacitacion, etc.
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Otro punto importante es que en general al impulsar el desarrollo de las PyMEs se esta

impulsando el desarrollo de la economia del pais.

3.6 Identificacion de las categorias de investigacion
A continuacion, se analizara la causa y los efectos detectados al plantear nuestro problema

de investigacion, por lo tanto, identificaremos las categorias de investigacion.

El entorno de las pequefias empresas mexicanas es complicado derivado de un mercado
competitivo, de los avances tecnolégicos derivados de la globalizacién, asi como de las
politicas econdmicas del pais, influye también el tema de la cultura que se tiene entorno a

la planeacién a corto y mediano plazo.

Normalmente la planeacion de las pequenas empresas es gestionada por el duefio de la
empresa, por lo que el tema de la planeacion pasa a segundo plano y se hace de manera
empirica, derivado de esto se hace necesario definir un plan estratégico que ayude a la
empresa a estar preparada para los posibles problemas que se pueda encontrar en el

camino y asi lograr posicionarse en el mercado y permitir su desarrollo.

Derivado de esto podemos definir que las categorias de investigacion que se analizaran en

el presente trabajo son:

Figura 16. Categorias de Investigacion

Analisis de la situacion

Diagnéstico

Plan Estratégico Definicion de los sistemas objetivo

Disefio de la estrategia y objetivos
del neaocio

Decisiones operativas, planes de
accion

Fuente: Elaboracion propia con base en Sainz de Vicufia Ancin (2015).

64

——
| —



3.7 Matriz de congruencia
A continuacién, se presenta la matriz de congruencia en la cual se presenta a manera de

resumen los componentes involucrados en la presente investigacion.

Tabla 11. Matriz de Congruencia

. . Objetivo Objetivos Preguntas de
Titulo Enunciado . L
General Especificos Investigacion
Analizar el contexto | ¢Cual es el contexto de las
de la PyMEs en | pequefias empresas en
México, México?
principalmente las
pequefas empresas
dedicadas al sector
de servicios.
“Propuesta de
P Enla
un plan . : . ; o
estratégico actualidad la Diagnosticar la|¢Cudl es la situacién
para una empresa Proponer | situacion actual de la | actual de la empresa iMATI
pequefia iIMATi de unplan |empresa caso de | de México?
México no 3qi '
empresa del cuents oon estratégico | estudio
sector plan para la
servicios estratégico empredsa
: caso de o ; :
ubicada en la que le wud Identificar las | ¢Qué o herramientas se
| .
zona ayude a estudio diferentes pueden usar para
Metropolitana .. herramientas usadas | implementar  un plan
. posicionarse . L
de la Ciudad en el para la generacion | estratégico?
de México” de planes
mercado -
estratégicos, con la
finalidad de
determinar las que
se alinean a las
necesidades de la
empresa caso de
estudio

Fuente: Elaboracién propia
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3.8 Tipo y disefio de la investigacion

Con la finalidad de definir el tipo de investigacion que se aplicara en el presente trabajo,

definiremos los principales tipos de investigacion, asi como sus diferentes enfoques.

De acuerdo con Collis y Hussey, (2014) en su libro Business Research: A Practical Guide

for Undergraduate and Postgraduate Students, se tiene lo siguiente.

Tabla 12.Clasificacion del Tipo de Investigacion

Tipo de Investigacion Enfoque de la clasificacion

Exploratoria, descriptiva, analitica o predictiva | Propésito de la investigacion

Cuantitativa o Cualitativa Proceso de la investigacion
Aplicada o Basica Resultado de la investigacion
Deductiva o Inductiva Basada en la logica de la investigacion

Fuente. Collis y Hussey (2014).

Si estamos buscando una investigacion acorde al propésito de la investigacion, tenemos

que empezar por definir los siguientes tipos:

Investigacion exploratoria Esta se basa en el analisis de un problema, este es el tipo de
estudios busca encontrar aspectos de una problematica en especifico, para posteriormente
abrir lineas de investigacion relacionadas, asi como una hipoétesis, es decir una proposicién

que tiene que ser comprobada posteriormente.

Investigacion descriptiva: Suele identificar y obtener informacién sobre las caracteristicas
particulares de un problema, es decir una situacién concreta, asi como sus caracteristicas
especificas, la mayoria de este tipo de problemas esta caracterizados por la definicion del
que, como, con este tipo de investigacién se logra definir un objeto de estudio muy concreto,
este tipo de investigacién se suele combinar con un enfoque analitico, como podrian ser el

deductivo o inductivo.
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Investigacién analitica: Esta es una continuacion de la investigacion descriptiva y esta
relacionada a los datos y control estadisticos, con la finalidad de encontrar una hipétesis
asociada a un hecho en particular, este tipo de investigacién las caracteristicas particulares

de un fenémeno, empezando por estudiar la raiz de la investigacion.

Investigacion predictiva: Este tipo de investigaciones van mas alla de una investigacion
analitica, predice un fenédmeno en especifico en una situacion futura a partir de un estudio

probabilistico.

Otro enfoque a considera es el tipo de investigacion, cuantitativa o cualitativa, es importante
mencionar que en cualquiera de los dos enfoques los datos pueden ser cuantificados;
particularmente las investigaciones cualitativas son de caracter mas exploratorio y en el
caso de las investigaciones cuantitativas estas se basan en el analisis de cifras con el
objetivo de explicar un fendmeno, en algunos casos estas investigaciones tienen como base

algun modelo estadistico.
Algunas caracteristicas de estos tipos de investigaciones son los siguientes:
Cualitativa

o Considera a un fenédmeno como un todo

o No existen reglas especificas para su aplicacién

o Las variables pueden o no ser susceptibles a la medicién

o Usualmente el tipo de registros usados son entrevistas que pueden ser o no

estructuradas
o Suele ser subjetiva
Cuantitativa
o Usa principalmente datos estadisticos, es decir se recogen datos variables.

o Enla mayoria de los casos se toman muestras, que pueden hacer referencia a una

poblacion determinada.
o Objetiva

o Los datos usados en el analisis suelen ser sélidos y repetible
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Con base al resultado de la investigacion, los métodos de investigacion, se pueden clasificar
en aplicada o basica; investigacion aplicada es un estudio que puede ser disefiado para
encontrar una solucion especifica a un problema existente, este tipo de investigaciéon busca
aplican los conocimientos que se adquieren a lo largo del ciclo de vida de la investigacion;
La investigacion basica describe un estudio que esta disefiado para hacer una contribucion
de conocimiento general, este tipo de investigacion es la que se realiza en laboratorio y en

la mayoria de los casos tiene aportaciones al campo de estudio.

Enfocada en la logica de la investigacion, estas se podrian clasificar en deductiva o
inductiva; La investigacion deductiva, es un estudio en el cual un concepto y una estructura

tedrica son desarrollados y después probados por observacién empirica.

Los métodos deductivos comunmente van de lo general a lo particular, y usualmente utiliza

el razonamiento para generar conclusiones.

La investigacion inductiva, es un estudio en el cual la teoria es desarrollada desde la
observacién a la realidad empirica, es decir parte de hechos particulares, aceptados como
validos para llegar a conclusiones generales, se analiza se compara y se prueba en base a

experimentos.

Considerando las clasificaciones descritas en los parrafos anteriores llegamos a la
conclusion que la investigacion a realizar en el presente trabajo cumple con las siguientes

caracteristicas.

Tabla 13. Clasificacion del tipo de investigacion

Enfoque de la clasificacion Tipo de Investigacion
Propésito de la investigacion Descriptiva
Proceso de la investigacion Cualitativa
Basada en la logica de la investigacion Deductiva

Fuente. Elaboracion propia con base en Collis y Hussey (2014).

Es decir, a partir de un analisis tedrico se formulara una propuesta mediante el

razonamiento deductivo.
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El disefio preliminar de la investigacion se realiza de la siguiente forma:

e Como parte del analisis inicial se realizé una investigacion a través de distintas
fuentes de referencia como; trabajos de tesis, libros, internet, articulos de
investigacion, encuestas especializadas, entre otras., El analisis fue realizado de lo
general a lo particular, es decir, primero analizamos los problemas generales,
considerando todo el universo de las pequefias empresas, posteriormente se
delimito nuestro universo tomando en consideracion nuestra area de interés,
(pequenas empresas del sector de servicios, rama servicios profesionales,

cientificos y técnicos).

e Una vez delimitado nuestro universo, segmentamos nuestra area de estudio, con la
finalidad de definir una problematica mas especifica asociada a la ubicacion y

necesidades de este tipo de organizaciones.

e Posteriormente se realizé una encuesta dirigida a los duenos/lideres de pequenas
empresas del sector servicios ubicadas en la zona metropolitana de la Ciudad de
México, dicha encuesta se orientd a obtener informacion acerca de los métodos de

planeacion que se llevan a cabo en las pequefias empresas.

e Con toda esta informacion de se identifico el problema de investigacién planteado

en el presente trabajo.
e Se plantearon los objetivos, asi como las variables de investigacion.

e Se definio el alcance del estudio de investigacion.
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Capitulo 4. Diseno del plan

estratégico

En el presente capitulo se plantea la propuesta del plan estrategia para la empresa iMATI
de México, dicho plan esta basado en las fases que Sainz de Vicuia Ancin, (2015)
plantea en su libro El plan estratégico en la practica, la propuesta se realizé tomando en
cuenta las necesidades de la organizacién, asi como el punto de vista de los duefos de

esta, esto con la finalidad de que pueda ser implementado.
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Capitulo 4. Diseino del plan estratégico

4.1 Analisis de la situacion

Analisis interno: En esta parte se consideran aspectos que la empresa pueda controlar y
mejorar por ella misma, como son, recursos econdémicos, humanos, tecnoldgicos,
estratégicos, etc. en esta etapa del analisis consideraremos los aspectos en los cuales la
empresa se cree superior a sus competidos, y aquellos aspectos en los que considera es

superada por sus competidores.

El analisis interno nos ayuda a evaluar si hemos tomado las decisiones estratégicas mas
adecuadas, asi como a determinar si se esta haciendo eficiente en la ejecuciéon de las

decisiones que se estan tomando.

Sainz de Vicufia Ancin, (2015), nos indica que el andlisis de la situacion interna podra

contemplar aspectos tan diversos como:

e Una autoevaluacion de la estrategia seguida por nuestra empresa en los ultimos

anos.

e Definiciones del negocio de la empresa para identifica, para cada una de las
actividades la funcién que desempenfa, el segmento de clientes que atiende, las

tecnologias que utiliza y a Asus competidores principales.

e Estudiar las diferentes areas de la empresa que aportan valor a los productos y

servicios comercializados.

Para ello se realizar4 una matriz de fortalezas y debilidades, esta herramienta ayuda a
realizar una auto auditoria interna de la administracion de la organizacion, con los
resultados obtenidos se pretendera formular estrategias que ayuden a resolver los puntos
de mejora internos de la organizacion, por tal motivo es muy importante la participacion de

los equipos de trabajo.
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Tabla 14. Evaluacion de Factores Internos de la empresa iMATi de México

Debilidades de la empresa IMATI de

Fortalezas de la empresa IMATI de México o
México

e No cuenta con equipo dedicado al
e Las soluciones que ofrece se o o
ofrecimiento de sus servicios
adaptan a las necesidades del
. e No se cuenta con una estrategia de
cliente
marketing
e Precios accesibles comparados con
e Se ha descuidado a sus clientes
el mercado
pequefios por atender a un solo
e Recursos Financieros adecuados )
cliente

¢ No cuenta con un plan estratégico

e Clientes actuales estables ) )
¢ No tiene establecidas su mision,

e Proyectos contratados por 3 afios . L

vision y objetivos
e Conocimiento de distintos sectores .
e No cuenta con un control efectivo

e Cuenta con personal capacitado )
de sus finanzas
e Capacitacion continua respecto a
las nuevas tecnologias relativas a la
automatizacion de procesos
e Conocimientos técnicos adecuados
vs los servicios prestados
e Buena comunicacion con los

equipos de trabajo

Fuente: Elaboracién propia

A continuacién, se planteara la matriz de factores internos EFI de la organizacion caso de

estudio.
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Tabla 15. Matriz EFI de la empresa iMATI de México

Factores de Exito Peso | Calificacion | Ponderado
Fortalezas

1.Las soluciones que ofrece se adaptan a las
necesidades del cliente 0.06 4 0.24
2.Precios accesibles comparados con el mercado 0.07 3 0.21
3.Recursos Financieros adecuados 0.03 2 0.06
4 .Clientes actuales estables 0.04 1 0.04
5.Proyectos contratados por 3 afios 0.06 2 0.12
6.Conocimiento de distintos sectores 0.05 3 0.15
7.Cuenta con personal capacitado 0.09 3 0.27

8.Capacitacion continua respecto a las nuevas
tecnologias relativas a la automatizacion de procesos 0.06 2 0.12

9.Conocimientos técnicos adecuados vs los servicios
prestados 0.02 0.06
10.Buena comunicacién con los equipos de trabajo 0.06 0.18

Debilidades

1.No cuenta con equipo dedicado al ofrecimiento de sus
servicios 0.1 1 0.1
2.No se cuenta con una estrategia de marketing 0.09 1 0.09

3.Se ha descuidado a sus clientes pequefos por atender
a un solo cliente 0.08 1 0.08
4.No cuenta con un plan estratégico 0.09 1 0.09
5.No tiene establecidas su mision, vision y objetivos 0.06 1 0.06
6.No cuenta con un control efectivo de sus finanzas 0.04 2 0.08
1 33 1.95

Fuente: Elaboracién propia

En el caso de la organizacion IMATI de México, se identifica que la fortaleza mas importante

es que las soluciones que ofrece se adaptan a las necesidades del cliente, seguido de los

precios accesibles y el personal capacitado, por otro lado, el personal que participo en la

realizacion de esta matriz identifica que existen muchas debilidades internas, mismas que

no se estan atendiendo como deberian.
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El total ponderado dio como resultado 1.95, esto indica que la posicién interna de la
organizacion tiene muchas areas de mejora, con este analisis es que partiremos para ir

desarrollando las estrategias de mejora internas de la organizacion IMATI de México.

Analisis externo

El anadlisis de la situacion externa contempla las oportunidades y amenazas que se
presentan en el entorno, tomando como referencia a Sainz de Vicuia Ancin, (2015), donde
nos indica que la finalidad del analisis de la situacién externa es, “Conocer la evolucion
histérica y esperada del entorno en el que actua la empresa, del mercado al que atiende y
de su situacion ante clientes y proveedores, para identificar las fortalezas y debilidades
propias frente a sus competidores, asi como a las oportunidades y amenazas a las que nos
podemos enfrentar. En consecuencia, el analisis de la situacion externa debe permitir a la

empresa la definicidn de los factores claves de éxito en el mercado en el que esta inmersa”.
Algunos puntos para considerar en la matriz de factores externos son los siguientes:

e Anadlisis del entorno

e Analisis del sector

e Analisis del mercado

e Anadlisis de los clientes

e Analisis de los competidores

e Anadlisis de los proveedores
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Tabla 16. Evaluacion de Factores Externos de la empresa iMATi de México

Oportunidades que ofrece el mercado para

la empresa IMATI de México

Amenazas que debe enfrentar la empresa
IMATI de México

e Creacion de nuevas empresas en
diferentes ciudades de la republica
mexicana. (nuevos clientes)

e Crecimiento del sector automotriz

e Incremento del numero de
proveedores

e Apertura de nuevos mercados
principalmente el asiatico para la
compra de insumos

e Descuentos sobre compras
mayores por parte de los
proveedores

e Incremento de la cartera de los
servicios prestados con la finalidad
de penetrar nuevos mercados

e Existe un mercado muy amplio por

penetrar

¢ Incremento de las tasas de interés e
inflacion en las exportaciones

e Existen muchos competidores en el
mercado

o Falta de pago de los clientes

e la generacion de nuevas
tecnologias

e Falta de presupuesto de los clientes

e Muchas empresas ya cuentan con
proveedores fijos de las soluciones
que ofrece IMATI

e Que los clientes actuales se vayan
con otras empresas que les
mejoren el precio

e Falta de presupuesto de los clientes

e |ncremento constaten de los precios
de los insumos que la empresa
compra para el desarrollo de sus

proyectos/servicios

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion, realizaremos la matriz de evaluacion de los factores externos, dicha
herramienta nos ayudara a determinar qué tan eficaz esta respondiendo la organizacion a

las oportunidades y amenazas existentes en la industria:

1. Asignaremos un peso relativo a cada factor, donde 0.1 no es importante y 1.0 es
muy importante, dicho peso estara asociado a la importancia que tienen ese factor

para alcanzar el éxito.

2. Las oportunidades deberan tener mas peso que las amenazas, la suma de todos los

pesos asignados no debera ser mayor a 1.0

3. En la matriz de factores externos se colocara una columna con las calificaciones de
1 a4 a cada uno de los factores incluidos, esta calificacion se obtiene de determinar
si las estrategias ahi incluidas estan respondiendo con eficacia, el factor mas alto

es 4 y este se considera como una respuesta superior.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion para obtener una calificacion

ponderada.

5. Posteriormente se suman las calificaciones ponderadas de cada una de las

variables para determinar el total ponderado de la organizacion.

De acuerdo con Fred R.(2003),la cantidad de oportunidades y amenazas claves incluidas
en la Matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4.0y el
total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un
promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo de manera
excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria. Lo que quiere decir
que las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades
existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan capitalizando

muy bien esta oportunidad como lo sefiala la calificacion.
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En el caso de la organizaciéon IMATI de México, la matriz EFE queda de la siguiente manera:

Tabla 17.Matriz EFE de la empresa iMATi de México

Factores de Exito Peso | Calificacion | Ponderado
Oportunidades
1.Creacion de nuevas empresas en diferentes ciudades de
la republica mexicana. 0.14 2 0.28
2.Crecimiento del sector automotriz 0.13 2 0.26
3.Incremento del nimero de proveedores 0.04 1 0.04
4.Apertura de nuevos mercados principalmente el asiatico
para la compra de insumos 0.02 1 0.02
5.Descuentos sobre compras mayores por parte de los
proveedores 0.09 2 0.18
6.Incremento de la cartera de los servicios prestados con la
finalidad de penetrar nuevos mercados 0.06 2 0.12
7.Existe un mercado muy amplio por penetrar 0.08 3 0.24
Amenazas
1.Existen muchos competidores en el mercado 0.01 2 0.02
2.Falta de pago de los clientes 0.09 3 0.27
3.La generacién de nuevas tecnologias 0.07 2 0.14
4.Falta de presupuesto de los clientes 0.06 3 0.18
5.Muchas empresas ya cuentan con proveedores fijos de las
soluciones que ofrece IMATI 0.08 3 0.24
6.Que los clientes actuales se vayan con otras empresas
que les mejoren el precio 0.02 0.04
7.Falta de presupuesto de los clientes 0.09 2 0.18
8.Incremento constaten de los precios de los insumos que la
empresa compra para el desarrollo de sus
proyectos/servicios 0.02 3 0.06
1 2.27

Fuente: Elaboracién propia
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El resultado ponderado es el factor mas importante que afecta a la industria en este caso
son las oportunidades relacionadas a la “creacién de nuevas empresas en diferentes
ciudades de la republica mexicana”, en este caso la empresa tiene una oportunidad de un
50% de penetrar estos nuevos mercados, el total ponderado en este caso resulto de 2.27
lo que representa que esta por debajo de la media del esfuerzo, es decir la empresa IMATI
de México debe de planear estrategias relacionadas a los factores externos del mercado

con la finalidad de evitar las amenazas del dia a dia.

4.2 Diagnostico de la situacion
De acuerdo con la metodologia descrita por Sainz de Vicufia Ancin, (2015), el diagndstico
en todos los ambitos profesionales, es siempre consecuencia de un analisis previo a partir

del cual se pueden extraer conclusiones.

En este caso utilizaremos la matriz FODA, dicha herramienta nos ayudara a identificar los
factores clave de éxito y nos permitira seleccionar aquellas oportunidades que brinda el

entorno con la finalidad de alcanzar los objetivos que se definan.

Figura 17. Interrelacién entre las primeras dos etapas del plan estratégico

Anadlisis de la situacion externa: Factores clave de éxito: ‘| oPoRTUNID
; ADES AMENAZAS
ENTORNO OPORTUNIDADES Y AMENAZAS E
Anadlisis de la situacién interna: Perfil de la empresa i PUNTOS PUNTOS
: FUERTES: DEBILES
EMPRESA PUNTOS FUERTES Y DEBILES E

Fuente. Sainz de Vicufa Ancin (2015).

Una vez que realizamos los factores internos y externos que afectan a iMATi de México y
con lafinalidad de tener un panorama completo de la situacion de le empresa a continuacién
realizaremos la matriz FODA, dicha herramienta nos ayudara a tener una vision general de

la situacion actual de la organizacion.
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Figura 18.Matriz FODA iMATi de México

FORTALEZAS

=  Creacién de nuevas empresas en
diferentes ciudades de la republica
mexicana.

= Crecimiento del sector automotriz

= Incremento del nimero de proveedores

= Apertura de nuevos mercados
principalmente el asiatico para la
compra de insumos

= Descuentos sobre compras mayores
por parte de los proveedores

= |ncremento de la cartera de los
servicios prestados con la finalidad de
penetrar nuevos mercados

= Existe un mercado muy amplio por
penetrar

DEBILIDADES

= Creacién de nuevas empresas e€n
diferentes ciudades de la republica
mexicana.

» Crecimiento del sector automotriz

= Incremento del numero de proveedores

= Apertura de nuevos mercados
principalmente el asiatico para la
compra de insumos

= Descuentos sobre compras mayores
por parte de los proveedores

= Incremento de la cartera de los
servicios prestados con la finalidad de
penetrar nuevos mercados

= Existe un mercado muy amplio por
penetrar

i i e i il

OPORTUNIDADES
Las soluciones que ofrece se adaptan a
las necesidades del cliente
Precios accesibles comparados con el
mercado
Recursos Financieros adecuados
Clientes actuales estables
Proyectos contratados por 3 afios
Conocimiento de distintos sectores
Cuenta con personal capacitado
Capacitacion continua respecto a las
nuevas tecnologias relativas a la
automatizacién de procesos
Conocimientos técnicos adecuados vs
los servicios prestados
Buena comunicacion con los equipos

de trabajo

AMENAZAS
Las soluciones que ofrece se adaptan a
las necesidades del cliente
Precios accesibles comparados con el
mercado
Recursos Financieros adecuados
Clientes actuales estables
Proyectos contratados por 3 afios
Conocimiento de distintos sectores
Cuenta con personal capacitado
Capacitacion continua respecto a las
nuevas tecnologias relativas a la
automatizacion de procesos
Conocimientos técnicos adecuados vs
los servicios prestados
Buena comunicacion con los equipos

de trabajo

Fuente: Elaboracion propia
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4.3 Definicion de los sistemas objetivos; Mision Visiéon y Valores.

De acuerdo con Sainz de Vicufia Ancin, (2015), “Algunas de las decisiones a las que se
enfrenta la empresa al momento en el que se decide la creacion de un plan estratégico es
la definicion de la misién, la visién y el propdsito estratégico (mision +vision).

Las organizaciones deben de tener claro las metas a las que quieren llegar y de alguna
forma, la mision y propésitos estratégicos forman una guia para la definicién de las
decisiones estratégicas que suelen ser las de mas largo periodo de tiempo en la

organizacion, es decir aquellas que se deberan de seguir por los siguientes afos”.

Figura 19.Decisiones estratégicas de largo alcance

/S

//\\\
,;; Y

-4 / MISION NN

x Por qué exislmos \ ‘

g
V. i VALORES
P

/, En qué creemos
OBJETIVOS ESTRATEGICOS \
Que debamos hacer

CQBJETIVOS Y METAS a madio y coto plazo
Que pasos dabemos dar

/
/ \\

v

d

Fuente: Martinez Pedrés y Milla Gutiérrez (2015).
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4.3.1 Definicion de la mision

Mision, “Es una afirmacion que describe el concepto de la empresa, la naturaleza del
negocio, la razén para que exista la empresa, la gente a la que le sirve y los principios y

valores bajo los que pretende funcionar” (Mintzberg,1994).

En la Misiéon encontramos el fundamento que permite explicar a los demas el sentido de
nuestra organizacién en la sociedad. Una organizacion sin mision seria como un grupo de
amigos que se reunen porque no tienen nada mas que hacer, que no puedan dar cuenta
del por qué se han reunido. La Misién es el presente, nos da identidad y razén de ser. La
mision de la empresa se refiere a la forma en que la empresa esta constituida, su esencia
misma y la relacion de ésta con su contexto social, de forma tal que podemos definirla como
una filosofia relacionada con el marco contextual de la sociedad en que opera. Esta a su
vez debe ser suficientemente especifica como para servir de guia en el establecimiento de
prioridades y en la evaluacioén del valor estratégico; sin embrago, no debe ser tan especifica

como para incluir los objetivos y las metas.

Mision de iMATi de México

Proveer soluciones integrales de automatizacion y sistemas de control automatico para
todo tipo de industrias a un precio competitivo en el mercado, cumpliendo elevados
estandares de calidad satisfaciendo las necesidades de sus clientes, el enfoque de
trabajo de iIMATi de México incluye altos estandares en el servicio ofrecido, respetando
el tiempo de terminacibn comprometido, incluyendo también garantia post

implementacién en todos los proyectos desarrollados.

4.3.2 Definicion de la vision

Visién, segun Mintzberg (1994), es la definicion de la razén de ser de la organizacion.
Paredes define la vision de futuro como: la declaracion amplia y suficiente de donde quiere
que su organizacion este dentro de 3 0 5 anos. Es un conjunto de ideas generales que

proveen el marco de referencia de lo que una organizacién es y quiere ser en el futuro.
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Algunas consideraciones que tomar en cuenta en la definicion de la Vision segun Pimentel
Villalaz (1999), son:

e Debe ser formulada por lideres

¢ Dimensién de tiempo

¢ Integradora: compartida entre el grupo gerencial y los colaboradores
e Amplia y detallada

o Positiva y alentadora

o Debe ser realista en lo posible

e Comunica entusiasmo

e Incorpora valores e intereses comunes

¢ Usa un lenguaje ennoblecedor, grafico y metafdrico

e Logra sinergismo

e Debe ser difundida interna y externamente

Vision de iMATi de México

Ser una empresa altamente competitiva en el ramo de la ingenieria mecatrénica, en la

zona Metropolitana de la Ciudad de México, ofreciendo a nuestros clientes soluciones
que se adapten a sus necesidades y las necesidades del mercado a través de la
investigacion constante respecto a las nuevas tecnologias de Ingenieria Mecatrénica en
la cual se ofrecen soluciones completas de automatizacién, implementando todo tipo de
sistemas de control automatico para la industria, tanto para lineas nuevas, como para

existentes.
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4.3.3 Definicion de los valores corporativos

De acuerdo con Sainz de Vicuha Ancin, (2015), los valores son los ideales y principios
colectivos que guian las reflexiones y las actuaciones de un individuo, en si los valores
constituyen lo que los empleados piensan que deben ser las cosas en la empresa, los
valores definen el caracter de la empresa, es decir lo que esta representa, estos suelen

definirse como parte de la identidad corporativa.

Valores Corporativos de iMATi de México

La atencion al cliente es la prioridad principal, por ello iMATi de México refuerza las

siguientes capacidades y actitudes:

o Fomentar la actitud de servicio entre sus empleados

o Capacitacién constante de sus empleados con relacion a los servicios
prestados, todo lo que se aprende en un proyecto se comparte con el equipo

o Trabajo en equipo y colaboracién

o Comunicacién entre todos los niveles de la organizacion

o Respeto entre equipo, clientes, proveedores y todas las personas involucradas
en el desarrollo de los proyectos implementados.

o Precaucion y Seguridad ante todo en todas las actividades realizadas.
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4.4 Fijacion de las estrategias y objetivos del negocio

Segun, Sainz de Vicufia Ancin (2015), los principios basicos para la formulacién de las

estrategias y los objetivos corporativos constan de lo siguiente:

e Deberan ir alineados a la misién y visién definidas por la empresa

e Tienen que ser concretos y realistas deben ser faciles de cuantificar, siempre que

sea posible

o Deberan partir de escenarios que se hayan contemplado en el analisis de la

situacion de la empresa.

e Oftro punto importante para considerar es el tamafio de la empresa, los objetivos
estratégicos seran diferentes segun la dimensién de la empresa, a continuacién, se
muestra una tabla con la prioridad de los objetivos estratégicos segun el tamafio de

la empresa.

Tabla 18. Prioridad de los Objetivos Estratégicos segun el Tamano de la Empresa

Empresa Mediana

o Empresa Empresa
Objetivos _
Grande Supervivencia Crecimiento Pequefia
Consolidacion 3° 1° 3° 1°
Crecimiento
1 o 20 20 30
(altas tasas)
Rentabilidad. 2° 3° 1° 2°

Segun Prieto Filella (2017), en todos los ambitos de la organizacion es recomendable

Fuente: Sainz de Vicufia Ancin (2015).

utilizar estos 4 tipos de objetivos:

e Obijetivos internos: se relacionan con los aspectos internos de la organizacion, ya
sean procesos, gestion de personal, técnicas, procedimientos y/o relaciones entre

departamentos.
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¢ Obijetivos externos: se relacionan con clientes, proveedores, competencia, mercado,

accionistas, colaboradores, etc.

e Objetivos de direccion: deben marcar la direccién o el rumbo hacia la que pretende
ir la empresa; ya sea la entrada en nuevos mercados, introduccién de nuevas

soluciones, nueva tipologia de clientes, etc.

¢ Objetivos de rendimiento: estan relacionados con el rendimiento de los recursos y
capacidades con que cuenta la empresa como, por ejemplo: medicion de los tiempos
de fabricacién, medicion de la eficacia de nuestros procesos o la medicion de los

avances de nuestra tecnologia.

De esta manera, los objetivos abarcan todos los aspectos de la organizacion y se alinean

unos con otros para la mejor consecucion de estos.

En el caso particular de la empresa iIMATi de México en base a la clasificacion de la
Secretaria de Economia, esta se considera como una empresa pequefia, por lo tanto,
definiremos; 1ero objetivo de consolidacién alineado a la supervivencia de la organizacion,
2do de rentabilidad a corto plazo y 3ero crecimiento, otro punto importante a considerar son
las estrategias a seguir para lograr los objetivos estratégicos que se estan definiendo, es
por ello que se tienen que definir estrategias congruentes, segun una buena iniciativa

estratégica debe tener objetivos clave que abarquen todos los ambitos de la organizacién.
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Estrategias y objetivos clave de iMATi de México.

Tabla 19.Fijacién de las Estrategias y objetivos de iMATi de México

Objetivos

Estratégicos

Estrategias

corporativas

Objetivos clave

Estrategias para el desarrollo

de los objetivos clave

Consolidacion

Incremento de
las ventas del
15% en el

primer afio

Incremento de la cartera de
clientes, como minimo se
tendran que conseguir 3
clientes nuevos en el primer
ano, 5 en el segundo afioy 10
dichos

en el tercer afo,

clientes deberan
consolidarse como clientes
estables con el objetivo de
gue sean clientes rentables a
los cuales se les pueda
ofrecer distintas soluciones a

lo largo del afio.

Creacion de un area que tenga
como objetivo la venta de los
proyectos que se realizan, el
equipo se debera enfocar en la
busqueda de nuevos clientes, asi
del

los servicios vy

como de Ila colocacion
catalogo de
productos ofrecidos por iMATI de

México

Marketing y Comunicacién

Desarrollo de wun plan de

marketing en el cual se definan los
cuales se

canales en los

promocionaran  los  servicios

ofrecidos, dicho plan debera

colaborar al incremento de las
ventas y a mejorar el rendimiento
comercial de la empresa,
asociado a esto se debera crear
una pagina web donde se
describen, los servicios prestados,

los logros obtenidos, es decir los
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proyectos desarrollados, los

clientes que se tienen, etc.

Desarrollo de un catalogo de

los servicios prestados

Creacibn de un catalogo de
servicios, que incluya algunos de
los proyectos implementados con

éxito.

Comunicar la imagen de la
empresa Yy  posicionarla

dentro del sector

Creacion de una pagina web

corporativa.

Rentabilidad

Desarrollo de

nuevos clientes

Desarrollo de planes de
accion comercial, en zonas

claves

Busqueda de nuevos clientes
potenciales, en zonas donde

actualmente no se tiene presencia

Apertura al desarrollo de nuevas
tecnologias con la finalidad de
ofrecer soluciones mas actuales a
los problemas que se vayan

presentando en la industria

Innovacion en los servicios

ofrecidos

Crecimiento

Desarrollo de
nuevos

mercados

Ampliar el catalogo de los

servicios prestados

En el mediano plazo se debera
buscar ofrecer nuevas soluciones
que deberan estar acorde al

desarrollo tecnoldgico

Fuente: Elaboracién propia

Asociado a los objetivos estratégicos las iniciativas estratégicas deberan englobar todos los

componentes tanto internos como externos que la empresa esta considerando para su

progreso, por ejemplo:
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Figura 20.Factores Clave de Exito para seguir las Estrategias de iMATi de México

e Contratar a un equipo e Capacidad de Innovacion e  Optimizacién de la
dedicado a la eficiencia y la eficacia de
comercializacién de los e Compromiso para el los procesos
servicios prestados, asi desarrollo de las ]
como lograr posicionar a estrategias planteadas ¢ Enfasis en la calidad de
la  empresa en el o los servicios ofrecidos
mercado. e Establecimiento de las

relaciones a largo plazo
con los clientes

Fuente: Elaboracion propia

4.5 Decisiones operativas, planes de acciéon

Con la finalidad de cumplir las estrategias definidas anteriormente se hace necesario definir
planes de accion que abarquen los aspectos funcionales principales que existen en la
organizacion, dichos planes se enfocaran en areas especificas de la organizacién, que en
este caso fueron definidas en base a los diagndsticos realizados en los capitulos anteriores,
en el caso de iIMATi de México nos enfocaremos en las siguientes estrategias:

Plan de accion de Recursos Humanos, en este se definira cual es la estructura
organizacional que iIMATi de México debera seguir, asi como todas aquellas en las que el
personal participara para lograr cumplir con los objetivos, se propondran las iniciativas que
la empresa tendra que ejecutar asociadas a la contratacion, formacién de personal,

reestructura, etc.
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Comercial y de Marketing: dicho plan se alineara al objetivo del incremento de las ventas,
con esto debemos considerar un plan de ventas, asi como el seguimiento al mismo por
parte de la direccion, se debera considerar a quien se le vendera, como atraer y retener a
nuestros clientes, los canales de venta principales, y los medios por los cuales se

promocionaran nuestros servicios.

Plan de accién de Operaciones: aqui se debera reconsiderar el modelo de operacion actual,
este debera abarcar desde la planeacion del proyecto/ servicio hasta el servicio post venta
en caso aplique, sin dejar de considerar la calidad en el servicio y en el producto, siempre
considerando usar los elementos necesarios para la correcta ejecucién del proyecto. Otro
punto que considerar es la logistica que se debera implementar en el desarrollo de los

proyectos.

4.51 Estrategia de recursos humanos

La estrategia de recursos humanos planteara las acciones que iMATi de México tendra que
realizar con relacion a las necesidades de contratacion, capacitacion, incentivos, etc. dicha

estrategia la definiremos en funcion de lo planteado en los objetivos estratégicos.

En el caso particular de iIMATi de México como se describe en el capitulo 1.2.3 Estructura
Organizacional, se puede observar que la actual estructura no es coherente vs los objetivos
planteados, por lo tanto, se propone una reestructuracion que este alineada a los mismos,

dicha estructura debera trabajar por las iniciativas de crecimiento que se tienen planteadas.

La estructura propuesta para iMATi de México esta alineada a los objetivos de crecimiento

que se tienen, por lo tanto, se propone lo siguiente:
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Figura 21.Estructura Organizacional iMATi de México (propuesta)

Gerente General

Departamento Departamento Departamento de
Administrativo Comercial Operaciones
|
| |
Administrativos I P Técni
Ventas ngenieria écnicos
2 3 5 9

Fuente: Elaboracién propia

Lo que se propone es la restructuracion y creacion de dos departamentos; crear el
departamento comercial y el departamento administrativo, asi como la restructuracién del

departamento de operaciones el cual se fusionara con el area de ingenieria

Actualmente iMATI de México cuenta con veintidés personas La estructura planteada
requerira la reasignacion y formacién de personal capacitado principalmente en el area
comercial y administrativa, el area de operaciones se mantendra estable ya que durante el
analisis interno de la organizacion se pudo determinar que es el area mas fuerte de la

empresa.

Un detalle importante y con la finalidad de que el area comercial este reforzada, se propone
que dos personas del departamento de operaciones de la estructura anterior se reasignen
al area comercial, esto ayudara a que el equipo comercial tenga conocimientos técnicos
con relacion a los servicios que se ofrecen y como motivacion para las personas

reasignadas se buscara capacitarlos en la rama de practicas de venta.

Para la reasignacion de las personas se propone ejecutar una valoracién de los puestos de

trabajo actuales, la cual debera alinearse a los perfiles del personal.

Las funciones principales de los nuevos departamentos se presentan a continuacion:
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Departamento administrativo: Gestionara y controlara los recursos, humanos,
financieros y materiales, asi como los servicios generales que la gerencia necesita para el

desarrollo de sus funciones en general.
e Coordinacioén con el departamento comercial y de operaciones
e Responsable de cobros y pagos
o Cobro a clientes
o Pago a proveedores
o Pago a personal
o Pago de impuestos
o Control movimientos y saldos cuentas corrientes
o Facturas
o Responsable de las tareas relacionadas con la contabilidad
e Gestion de todas las tareas relacionadas a recursos humanos

e Generacion de planes de inversion y financiamiento

Departamento comercial: Sera responsable de comercializar los servicios prestados,
estara encargado de la busqueda de nuevos clientes, asi como de mantener la relacién con
los clientes actuales con la finalidad de mantener una relacion activa, algunas de las

funciones principales del area comercial son:

e Dar seguimiento a todas las actividades relacionadas a la colocacion de los servicios

prestados
e Calculo de la demanda y prondstico de ventas
e Levantar los requerimientos de proyectos de los clientes

e Realizar las cotizaciones necesarias en conjunto con el area de operaciones, con la

finalidad de proponer soluciones a la medida

e Mantener contacto con los clientes con la finalidad de identificar futuras necesidades
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Estar en contacto con los proveedores con la finalidad de identificar las mejores

opciones de material/equipos necesarios para la realizacion de los proyectos.

Gestionar todas las actividades relacionadas a la promocion de los servicios

ofrecidos
Buscar nuevos canales de venta

El departamento de ventas también sera responsable del servicio al cliente; estar en
contacto continuo con el cliente a través de, encuestas, promociones especiales,

etc.
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Departamento de operaciones: Es el area responsable de ejecutar los servicios ofrecidos,
planifica, disefia y ejecuta los proyectos en el tiempo y forma acordados con el cliente,
define en conjunto con el departamento comercial los costos de los proyectos, asi como la

duracion de estos, asegurandose que la implementacion tenga la maxima calidad.
¢ Planeacion y ejecucion de los proyectos
e Supervision del personal técnico
e Adquisicién del material y equipo para la ejecucion de los proyectos
¢ Realizacion del mantenimiento preventivo y correctivo, en caso sea necesario
e Coordinar los equipos involucrados en la realizacion de los proyectos.

Lo que se busca con esta restructura es organizar las actividades principales que venia
realizando el personal, es importante mencionar que se tendra que designar un presupuesto
para capacitacion del personal, dicho presupuesto se debera considerar como una inversién

que colaborara en la productividad futuro de la organizacion.

4.5.2 Estrategia comercial y de marketing

La estrategia comercial esta alineada a la estrategia corporativa del incremento en las
ventas del 15%, para lograr estos objetivos se deberan establecer una estrategia de
mercados, productos y posicionamiento, algunas preguntas que nos podriamos hacer al
ejecutar las estrategias comerciales segun Viridiana Mendoza Escamilla en su articulo

“Crea tu Estrategia Comercial en 4 pasos” publicado en Expansion en Enero 18, 2012 son

o ¢Qué es exactamente lo que pretendes vender?
iIMATI de México provee servicios de ingeniera mecatronica ofreciendo todo tipo de
soluciones de control automatico para cualquier tipo de industria, tanto para lineas

nuevas como para existentes.
o ¢Aquién se le vendera?

iIMATi de México ofrece sus servicios a todo tipo de industrias, desde pequefas

hasta grandes empresas
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¢ Por qué el cliente preferiria tu producto o servicio al de la competencia?

iIMATi de México ofrece soluciones enfocadas a las necesidades del cliente que
pueden ir desde un solo componente hasta un sistema integral, es decir se adapta
al presupuesto del cliente, pero a su vez propone soluciones integrales que

resuelvan necesidades mas complejas.

¢,Conozco y sé como atraer a mis clientes?

Los clientes principales de iMATIi de México son empresas del sector secundario, es
decir son todas aquellas empresas dedicadas a la transformacién a través de
procesos de produccion o de fabricacion

¢ Cuales seran mis canales de venta?

El canal de venta de iIMATi de México es el equipo de ventas dedicado a buscar

nuevos clientes.

¢ Quiénes seran mis vendedores?

Los vendedores son parte del equipo comercial de iMATiI de México

¢,Cuanto cobraremos por el producto o servicio?
Los costos de los servicios prestados dependen del tipo de proyecto a realizar y

pueden ir desde un solo componente hasta sistemas integrales mas complejos.

¢ Mi margen de ganancia tiene oportunidades de crecer?
Se podria incrementar el margen de ganancia, pero un factor diferenciador de iMATi
de México son los precios, es por ello por lo que en los ultimos afos se ha venido

incrementando la cartera de clientes.

Las estrategias especificas que se recomiendan para iMATi de México son los siguientes:

O

Diversificaciéon de mercados, se deberan buscar nuevos mercados para lograr
encontrar clientes que hasta ahora no hemos atendido, el reto sera ofrecer una
gama de productos/proyectos que vayan acorde a las necesidades de los clientes,

ofreciendo un servicio superior y un precio acorde a los presupuestos de los clientes.

Las acciones que se deberan a considerar dentro del plan comercial son las siguientes:
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e Elaboracién de un plan de ventas, que deberan tener un seguimiento mensual y

trimestral por parte de la direccién.

e Seguimiento constante de las nuevas necesidades que el mercado esta

presentando

e Gestion constante de contacto con los clientes con la finalidad de llevar un

control y planificador de las visitas

e Mantener contacto con los clientes no interesados con el objetivo de lograr

captar necesidades futuras

El plan comercial debera estar asociado a los objetivos de las ventas que

previamente hemos definido
o Desarrollar la oferta de valor
o Definir el mercado
o lIdentificacion de las necesidades de los clientes
o Conoce a los competidores que tienes en el mercado

Desarrollo de un catalogo detallado de los productos y servicios ofrecidos por iIMATi
de México, se considera que el 15% del incremento de las ventas se puede lograr
considerando los servicios y los clientes actuales, el desarrollo del catalogo de
productos y servicios esta orientado a hacer mas atractiva la contratacion de cara a

los clientes nuevos.

Implementacién de un plan de marketing en el cual se debera enfocar en definir los
canales por los cuales se promocionara la empresa, se debera considerar que
particularmente en este tipo de organizaciones (servicios) la mayor promocion son

los mismos clientes que recomiendan los servicios que previamente ya se probaron.

Es importante considerar el desarrollo de una pagina web que permita;

Dar a conocer los productos/servicios ofrecidos por la empresa

Los clientes con los que se han venido trabajando

95

——
| —



e Los proyectos previamente realizados con éxito

e También se debera considerar una linea de contacto directa con los posibles
clientes con la finalidad de agendar citas para evaluar los potenciales proyectos.

En el caso de la estrategia comercial y de marketing es importante mencionar que
particularmente en el caso de las PyMEs no se tienen grandes presupuestos por lo que se
debera hacer uso de las herramientas en las cuales no se tiene que hacer una gran

inversion, un ejemplo podrian ser:

o Asistir a eventos o feria del giro de tu negocio

o Hacer un uso efectivo de las redes sociales

o Realizar un blog con noticias relacionadas al area de especialidad

o Buscar alianzas con empresas que complementen los servicios que se ofrecen
o Buscar alianzas con clientes para impartir capacitacion gratuita en el ramo

o Visitar a todos los clientes inactivos con la finalidad de ofrecer los nuevos servicios

Figura 22.Expo Industrial

Fuente. Expo industrial (2018)

Es importante mencionar que tanto la estrategia comercial es de caracter operativo y la
estrategia de marketing es de caracter estratégico, pero en este caso recomendamos que

las dos se ejecuten a corto plazo.
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4.5.3 Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones esta alineada a la forma que iIMATi de México tendra que
seguir para la ejecucién de los proyectos a realizar, desde la planificacion hasta el servicio
post venta que se tendra que seguir con los clientes en caso el proyecto asi lo requiera, las
estrategias de operacion estan enfocadas en incrementar la competitividad de la empresa
y van orientadas en mejorar los procesos que se ejecutan internamente para lograr la

maxima satisfaccion del cliente.

Los pilares que iMATi de México debera considerar en la ejecucion de sus proyectos son

los siguientes:

o Servicio Personalizado
o Tiempo de Respuesta
o Innovacién

o Flexibilidad

o Calidad

o Costo del Servicio

Figura 23.Pilares en la Ejecucién de Proyectos realizados por iMATi de México

Fuente: Elaboracion propia.




Para cumplir con los 5 pilares en la ejecucion y operacion de todos sus proyectos y

servicios prestados se deberan considerar los siguientes aspectos:

Figura 24.Fases a considerar en los proyectos a ejecutar por iMATi de México

Seguimiento y Control
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Analisis del
proyecto

Andlisis de
viabilidad del
proyecto

Generacion del
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Cotizacion de
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Responsable
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Fuente: Elaboracion propia




Las actividades planteadas en el diagrama anterior pueden variar o ajustarse en
dependencia del tipo de proyecto a ejecutar por lo que se podria considerar como una guia

a alto nivel.

Otro punto importante en la ejecucion de los proyectos a realizar es el tema de la
comunicacién que se debera tener particularmente con el area de ventas, lo que estamos
planteando en el presente documento es que existan areas especificas para desarrollar
funciones particulares, pero para que esta forma de trabajo funcione los equipos deberan
estar en constante comunicacion desde el analisis de proyecto, algunas recomendaciones

que podriamos dar son las siguientes:

o Agendar las reuniones semanales para identificar los proyectos potenciales, asi

como el seguimiento de los proyectos que estan por ejecutarse.
o Planificar los tiempos de entrega del proyecto con la finalidad de cumplirlos

o Siempre estar en contacto con el cliente con la finalidad de identificar sus

inquietudes

4.6 Recomendaciones para la implementacion del plan estratégico

La implementacién de un plan estratégico representa un gran desafio, por lo tanto, existen
muchos a factores a considerar, pero el principal es el cambio en la cultura organizacional
que para los empleados que forman parte de la organizacion representa, es por ello de vital

importancia mantener informados a todos los involucrados en el proceso

Algunos factores que se deben considerar de acuerdo con Thompson y Strickland,(1995)

son los siguientes:
e Contar con una organizacién que sea capaz de ejecutar las estrategias
e Ejercer un liderazgo estratégico
e Moldear la cultura corporativa para que concuerde con las estrategias

e Disefiar un plan de incentivos que este estrechamente relacionados con los

objetivos y las estrategias definidas
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Instalar sistemas de gestion que apoyen su puesta en practica (politicas,

procedimientos, etc.)

Establecer un presupuesto que apoye la estrategia

Proceso de implementacion del plan:

1.

2.

Seleccionar al equipo que se encargara de implementar el plan estratégico, quien
va a realizar las acciones que se definieron en el plan estratégico, este debera ser
un lider que pueda resolver los problemas que se identifiquen durante el proceso de

implementacion.

Analizar junto con el equipo que sera responsable de implementar el plan las
definiciones contenidas en el plan con la finalidad de tener un mejor entendimiento

de lo que se quiere hacer

Mantener involucrado en el proceso a la alta direccion, esta debera estar
informada de la ejecucion del plan, esto ayudara a enfrentar mejor los problemas

que se podrian llegar a presentar.

Programar reuniones periddicas para conocer los avances que se tienen en la
implementacién, es aqui donde se puede realizar un plan de trabajo que contenga

las actividades principales que se consideren para la implementacion
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Otro punto importante que considerar en todo plan es el seguimiento y control que debe
seguirse, en este caso podemos recomendar la metodologia PDCA de Deming, (1989),

cuyas etapas son:

Figura 25.Metodologia PDCA.

T4 ‘hEtapa |

Etapa 3: Controlar Etapa 2: Desarrollar

Fuente. Deming (1989).

Planificar: Esta es la etapa en la cual se deberan revisar las estrategias que se definieron

en el plan con la finalidad de reflexionar estratégicamente las acciones a seguir.
Aqui se debera considerar algunos conceptos como;

o Eltiempo que implica la implementacion del plan estratégico

o Costos asociados a las estrategias identificadas

o Quien va a realizar las acciones que se definieron en el plan estratégico

Desarrollar: En esta etapa se deberan poner en marcha todas las acciones que se

definieron en la etapa de planificacion

Controlar: En esta etapa se debera evaluar las acciones realizadas, asi como el
cumplimiento de estas, aqui se debera tener un enfoque especial ya que se debera priorizar

la implementacién de un plan con la finalidad de cubrir con los tiempos establecidos.
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Actuar: En esta ultima etapa se deberan identificar si se han detectado desviaciones
respecto al plan, aqui se deberan las medidas correctivas para asegurar el cumplimiento

de los que se tiene pendiente como proximos pasos.
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Conclusiones

En el ultimo capitulo del presente trabajo, se logré elaborar y plantear la propuesta de un
plan estratégico para la empresa caso de estudio, en dicho plan se definieron aspectos
claves de la organizacién como es la restructura del organigrama de la organizacién, en
dicha restructura se propone la creacion de un area que sea la responsable del ofrecimiento
y venta de los proyectos realizados por la empresa, asi mismo se formularon los sistemas
objetivos de la organizacion; mision, vision y objetivos, dichos sistemas se definieron acorde
a las necesidades actuales de la empresa iMATi de México y considerando la filosofia que

tienen los duefos de la organizacion.

A través de un analisis de la situacion actual y de una serie de matrices FODA se logré
identificar que la organizacion IMATI de México cuenta con mas areas de oportunidad
internas que externas ya que sus fortalezas y debilidades estan por encima de las
oportunidades y amenazas del mercado, por tal motivo existe una preocupacion en el nivel
directivo de la organizacion por la estabilidad futura de la empresa, por tal motivo estan
dispuestos a realizar las estrategias necesarias para que puedan permanecer en el
mercado y ser competitivos, sin embargo hasta ahora aceptan que sus actividades solo se
han encauzado en atender a sus clientes actuales, pero esto en el mediano y largo plazo

no les beneficiara ya que estan descuidando clientes que también podrian ser rentables.

Por otro lado, se identificd que la empresa caso de estudio se encuentra en una etapa en
la que es de vital importancia implementar estrategias que le permitan su desarrollo y
posicionamiento en el mercado ya que en caso de no ser asi podria perder competitividad,
este periodo es clave para la organizacién ya que podria pasar a ser una PyME solida con

tendencias de crecimiento.

Como conclusién podemos decir que una vez que la empresa iIMATI de México implemente
el plan estratégico planteado en el presente trabajo, esta sera susceptible a expandir su
cartera de clientes lo que dara como resultado una mayor penetracion en el mercado y por

consiguiente alcanzara las metas plantadas de consolidacion.

103

——
| —



Referencias

o Ackoff, R. (1992). Un concepto de planeacion de empresas. México: Limusa —
Wiley

o Andrade, Ma A. (2016). Material para Consulta para Seminario de Investigacion.

México: Instituto Politécnico Nacional

o Andriani, C y Biasca, R. (2003). Un nuevo sistema de gestion para lograr PYMES

de clase mundial: un reto para las empresas latinoamericanas. México: Norma

o Aspirian. (2018).8 de cada 10 empresa fracasan en México. Recuperado de

https://blog.aspiria.mx/2018/02/01/8-de-cada-10-empresas-fracasan-en-mexico/

o Briones, G. (1998). Métodos y técnicas de investigacion para las ciencias sociales.

México: Trillas

o Chiavenato, I. (2006). Introduccién a la teoria general de la Administracion. México:
McGraw Hill

o Consorcio de Universidades Mexicanas (CUMEX, 2009). Estudio comparativo del

perfil financiero y administrativo de las pequefias empresas en México. México

o Dan E. & Charles W. (1978). Strategy Formulation: Analytical Concepts. EEUU:
West Group

o Dussan, C. (2010). Planeacion estratégica para MIPYMES. Recuperado de
http://kdussanplaneacion.blogspot.com/2010/11/cultura-corporativa-de-la-

cun.html

o Fernandez, A. (2004). Direccion y planificacion estratégicas en las empresas y

organizaciones. Madrid Espafia: Diaz de Santos

o Fleitman, J.(2000). Negocios exitosos: Como empezar, administrar y operar

eficientemente un negocio. México: McGraw Hill

o Gaxiola, JA. (2013). Plan estratégico. Recuperado
de: http://www.grandesPyMEs.com.ar/2012/09/13/5-pasos-para-elaborar-un-plan-

estrategico/

104

——
| —



INEGI (2015). Esperanza de Vida de los Negocios

INEGI- Estadisticas, Detalladas sobre las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
del Pais- Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas (ENAPROCE, 2015). México

Izar, J. M., y Gonzalez, J. H. (2004). Las 7 herramientas basicas de la calidad.

México: Universidad Auténoma de San Luis Potosi.

Mintzberg, H., Quinn, J. B., & Voyer, J. (1997). El Proceso Estratégico. Recuperado
de:http://books.google.com/books?id=YephqTRD71IC&printsec=frontcover&hl=es

&source=gbs_ge summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false

Palencia, J.D. (2012). Manual para emprendedores de Negocio. Mejorando la
competitividad de mi empresa. Vol 1. Planeacién estratégica, disenando la
estrategia ganadora. Administracion basica 5 conceptos claves para gerencias:

Corporacion Industrial Minuto

Palomo, M.A. (2005).Los procesos de gestion y la problematica de las PyMEs.
Recuperado de eprints.uanl.mx/10226/

Porter, M. E. (1996). What is the Strategy? Harvard Business Review

Prieto, A. (2017). La importancia de la fijacion de objetivos en las empresas.
Recuperado de: https://es.linkedin.com/pulse/la-importancia-de-fijaci%C3%B3n-

objetivos-en-las-empresas-prieto-filella

ProgressalLean. (2015). Analisis de la causa raiz de los problemas. Recuperado
de: http://www.progressalean.com/5-porques-analisis-de-la-causa-raiz-de-los-

problemas/

Restrepo, L. (2018). Pasos. para la elaboracion de un plan estratégico.
Recuperado de https://mdc.org.co/pasos-para-la-elaboracion-de-un-plan-

estrategico/

Rodriguez, J. (2001). Como aplicar la planeacion estratégica en la pequefia y

mediana empresa. México: ECAFSA, Thompson Learning

105

——
| —



O

Ruiz, J. Ruiz, C. Martinez, |. Pelae, J.J. (1999). Modelo de la Gestion del Cambio
Organizacional en las PyMEs. Recuperado de
https://www.upct.es/~economia/PUBLI-
INO/MODELO%20PARA%20LA%20GESTION%20DEL%20CAMBIO.pdf

Steiner, A. (1991). Planeacion estratégica, Lo que todo director debe saber, una

guia paso a paso. México: CECSA, Continental

Thompson, A. (1998). Direccion y administracion estratégicas, conceptos, casos y
lecturas, "Analisis SWOT. Qué es necesario buscar para medir los puntos fuertes,

débiles, las oportunidades y las amenazas de una compania. México: McGraw Hill

106

——
| —



Anexos

Anexo 1. Carta de Autorizacion para el uso e imagen de iIMATi de México

IMATI

de México

Ciudad de México a 01 de Abril 2019

Por medio de la presente yo Jaime Montes Autrique representante legal de iMATi de México
autorizo a Jaqueline Mendoza Martinez, estudiante de la Maestria en Ciencias en la
Administracion de Negocios del Instituto Politécnico Nacional a realizar su proyecto de tesis
de grado titulado “Plan estratégico para una pequefia empresa del sector servicios ubicada
en la zona metropolitana de la Ciudad de México”, basado en la utilizacién de la empresa
que represento

P
[
Atentamente

Jaime Montes Autrique

Representante Legal
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