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[bookmark: _Toc20291764]GLOSARIO

A
Administración. - Es el proceso mediante el cual se diseña y mantiene un ambiente en el que individuos que trabajan en grupos cumplen metas específicas de manera eficaz. La administración se ocupa de la productividad, lo que supone efectividad y eficiencia, y la suma de los dos para lograr la eficacia. (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
C
[bookmark: _Toc508104348][bookmark: _Toc339597]Controlar.- “Medir y corregir el desempeño individual y organizacional para asegurar que los hechos se conformen a los planes” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
D
[bookmark: _Toc508104347][bookmark: _Toc339596]Dirigir.- “Influir en las personas para que contribuyan a las metas organizacionales y de grupo” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
E
[bookmark: _Toc508104353][bookmark: _Toc339602]Efectividad.-“El logro de los objetivos” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
[bookmark: _Toc508104354][bookmark: _Toc339603]Eficiencia.- “Alcanzar los fines con el mínimo de recursos” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
[bookmark: _Toc508104341][bookmark: _Toc339590]Empresa.- “Un negocio, una dependencia gubernamental, un hospital, una universidad o cualquier otro tipo de organización”  (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
[bookmark: _Toc508104355][bookmark: _Toc339604]Ética empresarial.-  “Se refiere a la verdad y justicia relacionadas con aspectos como las expectativas de la sociedad, la competencia equitativa, la publicidad, las relaciones públicas, la responsabilidad social, la autonomía del consumidor y el comportamiento corporativo” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
F
Filosofía Organizacional.-  “Es el conjunto de postulados, valores, creencias y compromisos que rigen la vida de todos los integrantes de la organización” (Lourdes, 2015, pág. 32).
G
Gerentes. -  Las personas realizan las funciones gerenciales de planear, organizar, integrar personal, dirigir y controlar.
[bookmark: _Toc339587]Gestión.- La gestión es el desarrollo de una actividad mediante el conocimiento y la actitud, se apoya y funciona a través de personas, por lo general equipos de trabajo, para poder lograr resultados. (Rubio Domínguez, 2018)
I
Integrar el personal.- “Cubrir y mantener cubiertos los puestos en la estructura organizacional” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
[bookmark: _Toc508104352][bookmark: _Toc339601]Insumos.- “Personas, capital, habilidades gerenciales, conocimiento y habilidades técnicas” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
M
[bookmark: _Toc339586]Modelo.- Es un prototipo de referencia que demanda recursos, personas, tiempos y relaciones sistemáticas entre las partes, con una finalidad esperada. En tal sentido, suministra medios para analizar, sintetizar y afrontar situaciones y sistemas complejos. (Del Río Vásquez, 2017)
[bookmark: _Toc339588]Modelo de gestión. - Los modelos de gestión ofrecen formas de actuar sobre las personas, ya que éstas le confieren vitalidad a las actividades y procesos que en la organización se ejecutan, por lo tanto, los modelos son fundamentales para el funcionamiento de las empresas, enfrentadas a escenarios cada vez más turbulentos. (Del Río Vásquez, 2017)
O
[bookmark: _Toc508104345][bookmark: _Toc339594][bookmark: _Toc508104340][bookmark: _Toc339589]Organizar.- “Establecer una estructura intencional de funciones que las personas desempeñen en una organización” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
Organización.- Se define como: “Grupo de personas que trabajan en conjunto para crear valor agregado” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)


P
Planeación táctica. - Un plan táctico es un esquema detallado que define los elementos para llevar a cabo el plan estratégico. (Lourdes, 2015)
[bookmark: _Toc508104344][bookmark: _Toc339593]Planear.- “Elegir misiones y objetivos, así como las acciones para alcanzarlos, lo que requiere decidir” (Koontz, Weihrich, & Cannice, ADMINISTRACION UNA PERSPECTIVA GLOBAL Y EMPRESARIAL, 2012, pág. 617)
Políticas. -  Las políticas son guías para orientar la acción; son criterios, lineamientos generales que hay que observar en la toma de decisiones sobre problemas que se repiten una y otra vez dentro de una organización. (Lourdes, 2015)
Presupuestos. - El presupuesto es un documento expresado en términos económicos financieros o no financieros, que muestra la asignación de recursos para llevar a cabo los planes y las actividades de la organización. (Lourdes, 2015)
Procesos de gestión de clientes. - “Amplían y profundizan las relaciones con los clientes objetivos. Podemos identificar cuatro grupos de procesos: Seleccionar los clientes objetivos, adquirir los clientes objetivos, mantener los clientes, aumentar los negocios con los clientes” (Kaplan & Norton, 2013)
Procesos de gestión de operaciones. - Son aquellos procesos básicos del día a día mediante los cuales las empresas producen sus productos y servicios y los entregan a los clientes. Tales como:  Adquirir materias primas de los proveedores, convertir las materias primas en productos terminados, distribuir los productos terminados a los clientes, gestionar el riesgo. (Kaplan & Norton, 2013)
Procesos de innovación. - Desarrollan nuevos productos, procesos y servicios, permitiendo con frecuencia que la empresa penetre en nuevos mercados y segmentos de clientes. La gestión de la innovación incluye cuatro grupos de procesos: Identificar oportunidades para nuevos productos y servicios, gestionar la cartera de investigación y desarrollo, diseñar y desarrollar los nuevos productos y servicios, sacar los nuevos productos y servicios al mercado. (Kaplan & Norton, 2013)
Procesos reguladores y sociales. -  Ayudan a las organizaciones a ganarse continuamente el derecho de operar en las comunidades y países donde producen y venden. Las regulaciones nacionales y locales –sobre medio ambiente, seguridad y salud de los empleados y sobre las prácticas de contratación y empleo- imponen estándares a las prácticas de las empresas. Muchas de ellas, sin embargo, buscan ir más allá del cumplimiento de los estándares mínimos establecidos por las regulaciones. Buscan un desempeño mejor que las restricciones regulatorias para poder conseguir la reputación de empleador elegido en todas las comunidades donde ellas están presentes. (Kaplan & Norton, 2013)
[bookmark: _Toc508104349][bookmark: _Toc339598]Procesos.- “Un Proceso puede ser definido como un conjunto de actividades enlazadas entre sí que, partiendo de uno o más inputs (entradas) los transforma, generando un output (resultado)” (Aiteco Consultores, sl., 2018)
Producción. - “Productos, servicios, utilidades, satisfacción e integración de las metas de diversos solicitantes de la empresa” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
Productividad. - “Coeficiente producción – insumos dentro de un periodo, considerando la calidad” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
Programas. - Un programa es la secuencia de actividades específicas que habrán de realizarse para alcanzar los objetivos y las estrategias, el tiempo requerido para efectuarlas, así como la asignación de los responsables de su ejecución. (Lourdes, 2015)
S
[bookmark: _Toc508104357][bookmark: _Toc339606]Sensibilidad social. -  Es la habilidad de un individuo para identificar, percibir y entender las señales y contextos en las interacciones sociales. Significa hasta qué punto entiende los sentimientos y pensamientos de los demás y hasta dónde está familiarizado con el conocimiento general de las normas sociales. (lifeder, 2016)	|









[bookmark: _Toc20291765]RESUMEN EJECUTIVO

En pocas líneas se tratará de enfocar la realidad socio-económica en Ecuador de las Mipymes, pequeñas empresas familiares, que generan empleo y dinamizan la productividad del País, pero que sin embargo no alcanzan a desarrollarse en su totalidad por diferentes problemas que deben solucionarse a corto plazo y en el que debe involucrarse políticas de Estado.
El propósito de este trabajo es identificar la verdadera situación actual de la empresa, para alcanzar su mejoramiento y lograr su desarrollo permanente, el mismo que se verá reflejado en el servicio prestado y la satisfacción de nuestros clientes, posicionando al negocio como uno de los mejores de la región sierra central.
La información está basada en la realidad de AutoTech S.G., micro empresa familiar, como miles de las que existen en nuestro País, y que debe afrontar diariamente las dificultades que tienen las MiPymes en general; sin embargo, AutoTech S.G. marca la diferencia porque sus propietarios, personal administrativo y empleados en general, están dispuestos a reorganizar y aceptar las sugerencias de los entendidos, para que todos en mancomún puedan progresar.
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INTRODUCCIÓN

En la actualidad el mundo mantiene una economía global, la misma que se fundamenta por las grandes innovaciones que las organizaciones se han propuesto con la finalidad de satisfacer una necesidad tangible o intangible. Las grandes exigencias de los gobiernos, comunidades y personas en general, han permitido que las empresas se encuentren actualmente con un potencial de crecimiento a gran escala. Por lo antes expuesto, este trabajo estará centrado en proponer un modelo de gestión y planificación estratégica para la microempresa AutoTech S.G., que se centra en alcanzar un mejoramiento continuo del negocio, con el fin de identificar los puntos que requieren mejorar, y el control de los diferentes procesos de calidad, que se vea reflejado en un adecuado funcionamiento de todas las actividades organizacionales.
Este trabajo es de suma importancia porque con el desarrollo de este documento se dará a conocer la situación actual de AutoTech, en donde se podrá identificar y cuantificar los problemas estructurales por los que atraviesa la empresa, estableciendo los lineamientos estratégicos que se aplicarán a mediano y largo plazo pretendiendo mejorar sus resultados organizacionales. 
El tema de tesis fue elegido, luego de que se detectó que AutoTech S.G. no cuenta con una verdadera filosofía empresarial, en realidad se ha venido laborando y administrando de forma empírica, sin el adecuado asesoramiento profesional, por esta razón se considera que al aplicar estrategias adecuadas se podrá alcanzar un verdadero desarrollo empresarial, que sirva para implementar más fuentes de empleo como una visión social, e incrementar el potencial económico como producto del progreso de la empresa. AutoTech S.G. tiene sus inicios en el año 2008, fue creada ante la necesidad de contar con una organización, que brinde servicios automotrices, en la ciudad de Patate, Provincia de Tungurahua, y cuenta con siete colaboradores. Este trabajo es de carácter descriptivo, la metodología que se aplicará estará basado en la observación, se utilizará el método inductivo, porque para alcanzar todo lo propuesto, primero se observó la problemática de  la empresa, se determinaron posibles conclusiones y todo esto servirá para alcanzar con éxito los objetivos planteados. 




1. [bookmark: _Toc20291767]ANÁLISIS SITUACIONAL AUTOTECH SG

1.1. [bookmark: _Toc20291768]PROBLEMA

En la actualidad se vive una era globalizada, competitiva, en donde las organizaciones necesitan generar valor en los procesos internos y externos. Las empresas a nivel mundial necesitan contar con gente capacitada con habilidades productivas, que se vea reflejado en el éxito empresarial a corto, mediano y largo plazo.

La globalización es un fenómeno de la sociedad actual, que se da principalmente en los medios urbanos, de las grandes metrópolis, en donde los gobiernos y el pueblo en general, viven más intensamente su experiencia. (González, Arahuetes, Aldecor, & Márquez, 2000)

La globalización es en realidad un proceso complejo, muy debatido y que abarca simultáneamente el campo socioeconómico, cultural, político y legal, por lo que existen ciclos de expansión y contracción, produciendo asimetrías entre los países. (Merlo, 2017)

Existen criterios opuestos con respecto a la globalización, unos están a favor y expresan productividad laboral, y reducir la pobreza; en cambio los detractores, consideran a la globalización como una peligrosa fuerza que estimula el consumo descontrolado, que eleva la inequidad económica y pone en riesgo la sostenibilidad ambiental, y va en contra de la soberanía nacional. (Merlo, 2017)
El Instituto Económico Suizo, (KOF), expresa que: Ecuador es un país poco globalizado, que ocupa la penúltima posición dentro de Sudamérica. (Merlo, 2017)


El Presidente Ejecutivo del Banco de Pacífico Efraín Vieira recalcó que: Las Pymes son empresas que generan ingresos o ventas anuales de entre $ 100.000 y $ 1 millón. En  el país están registradas 52.554 empresas, de las cuales 21.922 son pymes (el 42% del total). Eso implica que la mitad de las empresas deben tener un acompañamiento acorde a sus necesidades. Representan el 26% del PIB, en 2015 reportaron ingresos por $ 25.962 millones y generaron utilidades de $ 1.366 millones. (Radio Huancavilca, 2017)

A nivel nacional, las micro, pequeñas y medianas empresas (Mipymes) son las responsables del crecimiento de la producción, la generación de empleos, la innovación y el dinamismo productivo del País; por esta razón este trabajo, se enfocará en la Mipymes, puesto que AutoTech S.G. es una microempresa, creada con el afán de brindar servicio de calidad a la sierra central del Ecuador, tiene como visión llegar a convertirse en una empresa formal con características propias.  
“En la provincia del Guayas están constituidas el 43% del total de las pequeñas empresas del país y el 40% de las medianas, mientras que en Pichincha 39% y 40.8%, respectivamente. En generación de empleo las empresas pequeñas tienen 14 trabajadores promedio, de los cuales el 83% son fijos y el 17% eventuales, mientras que las medianas tiene 85 en promedio, de ellos el 70% son fijos y el 30% eventual”. (Radio Huancavilca, 2017)
Son varios los problemas que enfrenta AutoTech S.G. y que deben ser solucionados a corto plazo como son los procesos internos (No se cuenta con un inventario de los productos existentes y faltantes, cartera de clientes vencida, atención al cliente ineficiente, desconocimiento formal del modelo de negocio, ausencia de una política empresarial). Actualmente le acomete la informalidad de procesos administrativos, lo que genera problemas en la toma de decisiones, talento humano, y capital financiero, considerando que todos estos problemas a largo plazo no logran el fortalecimiento y crecimiento, incluso podría la empresa llegar a quebrar, lo ideal es centrarse en un modelo de gestión y planificación estratégica que logre brindar una visión de solución a los problemas y genere valor y prestigio,  mediante estrategias para el surgimiento favorable de la empresa.
El Sr. Santiago León, Presidente del Directorio de la CFN, expresó que alrededor de 2 millones de personas trabajan en las pequeñas y medianas empresas. “Las Pymes son las mejores distribuidoras de la riqueza, el impacto multiplicador por cada dólar que genera es mayor que el de la grande empresa”. (Radio Huancavilca, 2017)
[image: ]






[bookmark: _Toc18928626]Ilustración 1 Ubicación Geográfica de Patate (Auto Tech S.G.)
FUENTE: https://www.google.com/maps/@-1.2818963,-78.560456,50150m/data=!3m1!1e3

EI Ministerio de Industrias y Productividad en su visión de construir un país con igualdad de oportunidades, que elimine las asimetrías de gestión, operación y mercado, impulsa un cambio de la matriz productiva. Este proceso afirma un decidido apoyo al aparato productivo nacional y en especial, a las micro, pequeñas y medianas empresas, quienes juegan un papel decisivo en esta visión. (Jácome, 2013)

Se debe tomar en cuenta que este tipo de empresas, sean estas jurídicas o naturales, deben tomar medidas que les permita desenvolverse en sus ámbitos, de manera continua, con el fin de posicionarse en el mercado, crecer financieramente y saber mantenerse en el tiempo, por esto es importante que la empresa cuente con procesos sistematizados y formales. Desgraciadamente por lo general las microempresas carecen de estos procesos.

La mayoría de microempresas, llevan procesos informales, empíricos e incluso nulos, porque simplemente tienen fines de generar dinero a corto plazo, y dejan a un lado los procedimientos que a largo plazo fortalece la empresa, obtienen más réditos tanto en el aspecto humano, financiero y tecnológico. Dentro de los procesos informales se hace referencia a:
· Disciplina de colaboradores
· Horarios de trabajo
· Remuneraciones
· Vinculación laboral
· Planeación de compras
· Planeación de pagos
· Estructura organizacional
· Planeación y control de producción
· Recuperación de cartera
· Análisis y estrategias de mercado (FODA)
· Políticas y normas
· Control interno
Una característica importante en las PYMES es la falta de formalidad y organización, carencia de manuales de procedimientos, de políticas que sean conocidas y aplicadas por todos los miembros de la empresa. El control interno es una parte importante que debe quedar clara en la empresa y que todos deben tener presente para una adecuada operación sin riesgos. (Aguirre & Armenta, 2012)









1.2. [bookmark: _Toc20291769]ÁRBOL DEL PROBLEMA

[bookmark: _Toc18928627]
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Ilustración 2 Árbol del problema
Elaborado: Adrián García 2018
Fuente: Archivos de AutoTech S.G
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2. [bookmark: _Toc20291770]MARCO DE REFERENCIA

2.1. [bookmark: _Toc20291771] MARCO TEÓRICO

La planificación y la gestión estratégica se enfoca en los cambios drásticos en los resultados del negocio; sin embargo, antes de enfocar este tema, se debe entender lo que son las estrategias en una empresa. Las estrategias son el conjunto de acciones estudiadas para alcanzar los fines, teniendo en cuenta la posición competitiva de la organización, las hipótesis y escenarios sobre la evolución futura de la empresa, ya que es importante concatenar prácticas de mejoramiento basadas en una gestión empresarial, responsable y ética. (Fernández, 2004)
Las empresas deben aprovechar las tendencias del siglo XXI en la tecnología de la información, globalización y espíritu emprendedor; también deben enfocarse en la productividad, es decir, alcanzar una relación favorable entre producción e insumos en un periodo especifico con la debida atención a la calidad.(Koonts,Weihrich, 2014) (Koontz, Weihrich, & Cannice, Administración. Una perspectiva Global y Empresarial-FREELIBROS ORG, 2014)
Es notable admirar los grandes avances tecnológicos y cómo impacta la globalización a organizaciones que deben apuntar a ser sustentables con el tiempo salvaguardando la integridad de quienes la conforman en su totalidad. (Koonts,Weihrich, 2014) 

Investigaciones anteriormente realizadas y fundamentadas manifiestan que un modelo de gestión y sobre todo una planificación estratégica objetiva minimiza impactos de ineficiencia, ineficacia y aseguran el éxito de toda la empresa en su conjunto. Es considerable sustentar lo siguiente con base a investigaciones hechas donde identifica que los modelos de gestión junto a la planificación estratégica garantizan ser sostenibles con el tiempo y brindan peculiaridades sobre el tema propuesto.

7


En un estudio realizado acerca de la planificación estratégica Robinson (1982) y Hahn (1999) expresan que las pequeñas empresas que contaron con consultores que apoyen la 
34

planificación estratégica, tuvieron un mejor rendimiento, que aquellas que no contaron con una planificación estratégica formal. (García D. , 2004)

Los clientes de negocios están mostrando preferencia por invertir en organizaciones que estén aplicando activamente iniciativas de sustentabilidad empresarial. Los empleados se están interesando cada vez más en trabajar en negocios que proporcionen ambientes de trabajo saludables y sustentables. Las compañías que han integrado la sustentabilidad empresarial, no sólo se adaptarán a las nuevas regulaciones, sino que serán capaces de moldearlas y capturar nuevas oportunidades de crecimiento. (Kell & Connolly, 2015)
“La planificación estratégica adquiere especial relevancia, ya que gran parte del éxito de cualquier organización depende de su capacidad de plantear escenarios futuros, adaptarse al entorno y definir estrategias que le permitan alcanzar sus objetivos” (Kell & Connolly, 2015)

Se debe recalcar que la planificación estratégica no solo se encuentra inmersa en el sector privado. Hoy en día las MiPymes mantienen un potencial en el cambio de la matriz del sector público, como eje principal de una gestión pública eficiente; haciendo referencia a lo que han expresado los autores mencionados, la planificación estratégica es de suma relevancia, porque esta se ve reflejado en un funcionamiento acorde, sistemático previniendo contingencias y medidas cambiantes a largo plazo, desarrollando  una cultura organizacional suficientemente sustentable, con miras en generar mayores recursos financieros, administrativos, legales, de mercado, etc.

Desde décadas anteriores, se ha venido desarrollando diferentes conceptos de calidad, esto ha hecho que se hable de diferentes modelos de excelencia o calidad total, los mismos que han servido para evaluar e implementar Sistemas de gestión de Calidad en las diferentes empresas especialmente en las denominadas MiPymes. (IsoTools, 2015)

2.2. [bookmark: _Toc20291772] CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES DE UN MODELO DE GESTIÓN

A través de la historia, las empresas tienen como sus objetivos diferenciarse de otras, y llegar a ser más competitivas. Desde que se desarrolló el modelo Deming en Japón, se han desarrollado los modelos de calidad y han adquirido mayor importancia en el mundo, debido a las ventajas que tiene implementar estos enfoques. (IsoTools, 2015)

Un modelo de gestión está basado en una planificación estratégica, cuyas características son:
· Identificación de objetivos, indicadores y metas que permitan evaluar los resultados, generalmente a través del desarrollo de procesos planificación estratégica como herramienta para alinear las prioridades a los recursos y establecer la base para el control y evaluación de las metas. 
· Identificación de niveles concretos de responsables del logro de las metas. 
· Establecimiento de sistemas de control de gestión internos donde quedan definidas las responsabilidades por el cumplimiento de las metas en toda la organización, así como también los procesos de retroalimentación para la toma de decisiones. 
· Vinculación del presupuesto institucional a cumplimiento de objetivos. 
· Determinación de incentivos, flexibilidad y autonomía en la gestión de acuerdo a compromisos de desempeño. (Pérez, 2008)

2.3. [bookmark: _Toc20291773] VENTAJAS DE LAS PYMES

Son variadas las ventajas y desventajas que enfrenta la pequeña y mediana empresa, sin embargo, estas son el motor de desarrollo con el cuentan los gobiernos del mundo. Entre las ventajas tenemos las siguientes:


2.3.1. [bookmark: _Toc20291774]La cercanía con sus clientes

Las medianas y pequeñas empresas, tratan con sus clientes de manera directa, esto permite que se conozca las necesidades del cliente y así ofrecerle un mejor servicio, es decir el servicio que se da es personalizado, incluso se llega a tener con el cliente una relación más personal y de apego; luego de que el cliente conoce a la PYME, su vinculación será más sencilla que con una empresa más grande. (Izquierdo, 2017)

2.3.2. [bookmark: _Toc20291775]Flexibilidad

El hecho de ser pequeña empresa, su estructura es más sencilla, por lo tanto, se puede adaptar a los cambios. Por el hecho de estar más cerca del cliente conocen las variaciones en el mercado antes que otros; o sea pueden bajar sus precios en momentos en los que no haya mucha demanda. (Izquierdo, 2017)

2.3.3. [bookmark: _Toc20291776]Detectar y aprovechar pequeños nichos de mercado

Mientras se mantengan alerta, una PYME tendrán mayor capacidad para detectar y satisfacer necesidades puntuales de sus clientes que una gran empresa.

2.3.4. [bookmark: _Toc20291777]Rapidez en tomar decisiones

La toma de decisiones recae sobre una persona o un grupo reducido; esto hace que sean más ágiles en tomar decisiones comparando con una empresa más grande.



2.3.5. [bookmark: _Toc20291778]Facilidad para vincular al personal

En las pequeñas y medianas empresas, es más fácil que el trabajador se conecte emocionalmente con los objetivos de la empresa. Esto aumentará su motivación y productividad.

2.3.6. [bookmark: _Toc20291779]Conocer todo el mundo

Dentro de los PYMES, es más fácil conocer las cualidades de los demás; esto puede servir para que aumente el rendimiento y se parte de un verdadero equipo de trabajo. Además, en caso de que existiera problemas, es más fácil solucionarlos, ya que se puede repartir las tareas entre las personas con mayor experiencia y que estén capacitados para resolverlos.

2.3.7. [bookmark: _Toc20291780]Comunicación más sencilla

El hecho de que son PYMES, la comunicación entre los integrantes de la empresa es más fácil; esto facilita que surjan ideas entre sí y los problemas sean resueltos en equipo. (Izquierdo, 2017)

2.4. [bookmark: _Toc20291781] DESVENTAJAS DE LAS PYMES

2.4.1. [bookmark: _Toc20291782]Mayores dificultades para financiarse

Las PYMES por lo general no tienen un poder financiero, por lo que necesita financiación, pero al no tener capacidad de acceder a instrumentos financieros, muchas ocasiones pasan grandes necesidades y hasta puede llevarlos a la quiebra.

Durante el fórum organizado por el ESAI denominado “La importancia de las Pymes y líneas de financiamiento para impulsar el desarrollo productivo” los ponentes: Ing. Efraín Vieira (Presidente Ejecutivo del Banco del Pacífico); el Ec. Santiago León, Presidente del Directorio de la CFN (Corporación Financiera Nacional) y el Ec. Christian Morán, Investigador en el sector Pymes Facultad de Economía UEES. hicieron mención la incidencia que tienen las PYMES en el desarrollo del país, y el constante reto que enfrentan estas empresas para crear productos que estén acordes a la realidad del sector. (Radio Huancavilca, 2017)
El Presidente Ejecutivo del BP expresó que por años las entidades financieras han descuidado a las PYMES, esta idea debe cambiar, agregó que no se puede medir de la misma manera una empresa grande con una que está en desarrollo y expresó:
“Este es un sector que tiene incidencia directa con el desarrollo de distintos países y en Ecuador. Es nuestra obligación y deber como institución financiera apoyar ese crecimiento” (Radio Huancavilca, 2017)

2.4.2. [bookmark: _Toc20291783]Dificultad para alcanzar un gran número de clientes y ganarse su confianza

Para una PYME conseguir clientes es una tarea muy ardua, y tener un número importante de clientes puede demorar varios años, esto se debe a que la publicidad es muy pobre. Además, por ser menos conocida, a la PYME le es difícil transmitir seguridad a sus clientes

2.4.3. [bookmark: _Toc20291784]Costes más altos

Las PYMES tienen grandes impedimentos para acceder a la economía a grande escala, lo que acarrea que los costes sean más altos y sea difícil ajustar los precios que se ofrecen a los clientes.

2.4.4. [bookmark: _Toc20291785]Dificultad para soportar crisis prolongadas

La falta de capacidad financiera, causa grandes problemas a la PYME; por esto cuando existe depresiones económicas, las pequeñas y medianas empresas enfrentan grandes dificultades para sobrevivir, lo que conlleva por lo general al cierre de muchas de ellas.

2.4.5. [bookmark: _Toc20291786]Poco poder para negociar en proveedores y clientes

Para una PYME, es muy difícil alcanzar condiciones beneficiosas, viéndose obligadas a ceder más de lo que desearían, en comparación con las grandes empresas que ocurre lo contrario. 

2.4.6. [bookmark: _Toc20291787]Acceso a personal menos capacitado

Por las limitaciones de una PYME, tiene menos posibilidades de que un empleado crezca o tenga un ascenso, esto hace que sea más difícil que se cuente con trabajadores con talento, pero tendrá que ofrecer otro tipo de incentivos.

2.4.7. [bookmark: _Toc20291788]Dificultades para acceder a tecnología

Debido a causas financieras, una PYME, tiene dificultades para adaptarse con cambios tecnológicos, por lo que en la mayoría de los casos es obsoleta. 
“Por ello, las empresas, como las PYMES en su entorno de globalización e internacionalización, tendrán que revisar y reconfigurar su modelo de negocio con cierta periodicidad” (Martínez, 2013)

El propósito principal de plantear un modelo de gestión y planificación estratégica en las MiPymes, es para enfatizar la importancia de oportunidades de nuevos mercados, mayor posicionamiento del negocio, personal comprometido y valorado, encontrar formas novedosas de hacer nuevos negocios generando mayor rentabilidad, seguridad, eficiencia, motivación y calidad a corto y largo plazo.  (Kaplan & Norton, 2008)

2.5. [bookmark: _Toc20291789] MISIÓN

La misión general de la organización proporciona el punto de partida definiendo por qué la organización existe o cómo se adapta una unidad de negocios a una estructura corporativa más amplia. La misión y los valores fundamentales que la acompañan se mantienen bastante estables en el tiempo. 

La misión de la MiPymes es brindar soluciones mecánicas eficientes y duraderas para la zona centro de País, respetando, asesorando y cumpliendo profesional y éticamente los requerimientos del cliente y consumidores.  

2.6. [bookmark: _Toc20291790] VISIÓN

La visión de la organización presenta una imagen del futuro, que aclara el rumbo de la organización y ayuda a las personas a comprender por qué y cómo deben apoyar a la organización. Además, la visión pone a la organización en movimiento, desde la estabilidad de la misión y valores fundamentales a la dinámica de la estrategia, que es el siguiente paso en el proceso continuo. La estrategia se desarrolla y evoluciona con el tiempo para hacer frente a las condiciones cambiantes que presentan el entorno externo y las capacidades internas.

La MiPymes existe, porque está interesada en satisfacer las necesidades económicas de todos quienes de una manera forman parte de la empresa, en un ambiente de calidad y calidez, para que se vea reflejado en la satisfacción de la distinguida clientela.

2.7. [bookmark: _Toc20291791] MODELO EXECUTION PREMIUM
Kaplan y Norton (2008) presentan un modelo de gestión integral, que da solución a los desafíos de la gestión de la forma de integrar la estrategia con las operaciones. (Kaplan & Norton, 2008)
El modelo execution premium, está formado por seis etapas, que incluye al Balanced Scorecard, mapas estratégicos, cinco principios y prácticas de la Organización Focalizada en la Estrategia. Estas estrategias ayudan a las organizaciones, a planificar, ejecutar, controlar, aprender, adaptar las hipótesis, y prácticas estratégicas para lograr el éxito constante. (Kaplan & Norton, 2008)

El modelo de sistema de gestión se basa en seis etapas:
1. Desarrollar la estrategia
2. Planificar la estrategia
3. Alinear la organización
4. Planificar operaciones
5. Controlar y aprender 
6. Probar y adaptar

Los expertos de renombre, de Michael Porter a Michael Hammer, coinciden en lo siguiente: sin procesos excelentes de dirección ejecutiva y operaciones, es imposible implementar la estrategia no importa lo visionaria que pudiera ser. A su vez, sin la visión y la guía de la estrategia, la excelencia operacional no es suficiente para alcanzar, y menos aún sostener, el éxito. (Kaplan & Norton, 2008)

2.7.1. [bookmark: _Toc20291792]Desarrollar la estrategia

Es imprescindible que el equipo gerencial se reúna una vez cada año para deliberar acerca de los cambios para estar acorde al desarrollo del mercado y actualizar la estrategia. Si la PYMES está funcionando bien, sólo se deberá hacer cambios. (Kaplan & Norton, 2013)
2.7.2. [bookmark: _Toc20291793]Planificar la estrategia

En esta etapa se utilizará lo que se planificó en la etapa anterior y se elaborará mapas estratégicos y los BSC. (Kaplan & Norton, 2013)

2.7.3. [bookmark: _Toc20291794]Alinear la organización

Se aplicará la estrategia desdoblando los mapas estratégicos y los BSC. A los empleados se los alineará a través de la comunicación formal y relacionarán los objetivos personales y los incentivos de los empleados con los objetivos estratégicos. (Kaplan & Norton, 2013)

2.7.4. [bookmark: _Toc20291795]Planificar las operaciones

Las PYMES, pueden mejorar basándose en un liderazgo carismático con gerencia formal, utilizando herramientas tales como procesos, reingeniería, gestión de calidad, sistema de costos basados en las actividades, cálculo del presupuesto, los Rolling forescasts, etc.

2.7.5. [bookmark: _Toc20291796]Monitoreo y aprendizaje

Después de que los planes estratégicos y operativos de la empresa están listos, se tiene que llevar a cabo la estrategia. Para que todo marche bien se tiene que realizar reuniones de revisión de la gestión con mucho cuidado.



2.7.6. [bookmark: _Toc20291797]Evaluar y adaptar

Las estrategias a largo plazo muchas veces no son rentables, una estrategia está basada en supuestos, por esta razón es aconsejable fijar un tiempo para determinar si esta tiene validez. (Kaplan & Norton, 2013)

Los expertos de renombre, de Michael Porter a Michael Hammer, coinciden en lo siguiente: sin procesos excelentes de dirección ejecutiva y operaciones, es imposible implementar la estrategia no importa lo visionaria que pudiera ser. A su vez, sin la visión y la guía de la estrategia, la excelencia operacional no es suficiente para alcanzar, y menos aún sostener, el éxito. (Harvard Business School Publishing, 2008)
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[bookmark: _Toc18928628]Ilustración 3 Modelo Execution Premium
Fuente: https://www.tantum.com/mexico/sistema-de-gestion-execution-premium/
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[bookmark: _Toc18928629]Ilustración 4 Modelo Execution Premium, sistema de gestión
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: (Kaplan & Norton, 2012)



2.8. [bookmark: _Toc20291798] MARCO CONCEPTUAL

2.8.1. [bookmark: _Toc508104342][bookmark: _Toc339591][bookmark: _Toc20291799]Mipymes
[bookmark: _GoBack]
La Micro, Pequeña y Mediana empresa es toda persona natural o jurídica que, como una unidad productiva, ejerce una actividad de producción, comercio y/o servicios, y que cumple con el número de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, señalados para cada categoría, de conformidad con los rangos que se establecerán en el reglamento de este Código. (Asamblea Nacional Ecuador, 2017)



2.8.1.1. Clasificación Mipymes

Según Legislación Decreto Ejecutivo 757, de 07 de diciembre, clasificación de Mipymes. Reglamento a la Estructura de Desarrollo Productivo de Inversión.

a) Micro empresa: Es aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de trescientos mil (US $ 300.000,00) dólares de los Estados Unidos de América; 
b) Pequeña empresa: Es aquella unidad de producción que tiene de 10 a 49 trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre trescientos mil uno (US $ 300.001,00) y un millón (US $ 1000.000,00) de dólares de los Estados Unidos de América; y, 
c) Mediana empresa: Es aquella unidad de producción que tiene de 50 a 199 trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millón uno (USD 1.000.001,00) y cinco millones (USD 5000.000,00) de dólares de los Estados Unidos de América. (Constitución de la República de Ecuador, 2017)

2.8.2. [bookmark: _Toc508104359][bookmark: _Toc339608][bookmark: _Toc20291800]Planeación

Planeación es la previsión de escenarios futuros y la determinación de los resultados que se pretenden obtener, mediante el análisis del entorno para minimizar riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y definir las estrategias que se requieren para lograr mayor competitividad. (Lourdes, 2015)

“Selección de misiones y objetivos, así como de las acciones para lograrlos; lo anterior requiere tomar decisiones, es decir, elegir una acción entre varias alternativas” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
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[bookmark: _Toc18928630]Ilustración 5 Enfoque sistemático de administración
Elaborado por: García Paúl, 2018
Fuente: (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)










2.8.3. [bookmark: _Toc508104360][bookmark: _Toc339609][bookmark: _Toc20291801]Proceso de la planeación estratégica
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[bookmark: _Toc18928631]Ilustración 6 Proceso de planeación estratégica
Elaborado por: García Paúl, 2018
Fuente: (Lourdes, 2015)


2.8.4. [bookmark: _Toc20291802]Alianzas estratégicas empresariales

Las alianzas estratégicas son el instrumento para que las empresas se puedan mantener y puedan mejorar su competitividad ante la amenaza de otras empresas altamente complejos y cambiantes. (Schaan, Kelly, & Tanganelli, 2012)

La presencia de los competidores hace necesario que las empresas puedan adaptarse, mediante las alianzas estratégicas empresariales, que sirven para adquirir nuevos clientes, aumentar las fortalezas y disminuir las debilidades, acceder a nuevos mercados, tecnologías, compartir riesgos en la toma de decisiones, para un beneficio común. (García A. , 2016)

El Enriquecimiento de la estrategia, genera oportunidades de negocios y promueve una imagen positiva y de confianza con los clientes, principalmente en el caso de empresas de servicios minoristas, reguladores y legisladores. La gestión de recursos humanos atrae y retiene a los empleados con mayor nivel de calidad, fortaleciendo la motivación y la moral de los empleados, desarrollando capacidades de liderazgo. La construcción de una cultura, forma y consolida los valores centrales que provocan el comportamiento deseado en los empleados. La generación de negocios mejora la reputación de una empresa, construye la plusvalía, amplia las redes de relaciones, aumenta el acceso a consumidores clave y proporciona el lugar para probar innovaciones. (Kaplan & Norton, 2013)

2.9. [bookmark: _Toc20291803]Matriz FODA

[image: ]“Es una herramienta moderna para analizar las amenazas y oportunidades en el ambiente externo y sus relaciones con las debilidades y fortalezas internas de la organización” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)
[bookmark: _Toc18928600]Tabla 1 Matriz FODA
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012)   


       
3. [bookmark: _Toc20291804]METODOLOGÍA DE ESTUDIO

3.1.1. [bookmark: _Toc508104363][bookmark: _Toc339612][bookmark: _Toc20291805]TIPO DE INVESTIGACIÓN

3.1.1.1. [bookmark: _Toc508104364]Exploratorio

En el presente trabajo se fundamenta mediante un estudio exploratorio debido a que es importante familiarizarse con la temática propuesta, se lo realiza mediante la indagación de fuentes secundarias, en el que brinda un panorama más amplio de conocimiento acerca de investigaciones ya realizadas o de temas necesarios para el análisis y puestas en práctica.

La información se la procesa mediante la realización de charlas con gerencia y talleres con los colaboradores, donde se puedan encontrar factores que logren el cumplimiento de los objetivos del trabajo y de la empresa como tal, cuya evidencia se podrá observar adjunto en Anexos.

3.1.2. [bookmark: _Toc20291806]MÉTODO DE INVESTIGACIÓN

3.1.2.1. [bookmark: _Toc508104365]Descriptivo

El Método Descriptivo es utilizado en las investigaciones que evalúan algunas características de una situación en particular, por esta razón éste también es un método cualitativo. (Yánez, 2018)

En el presente trabajo se aplicará el método descriptivo ya que se puntualiza, se define, se cataloga y se clasifica la temática en estudio, se lo hace mediante el marco de referencia, con el fin de llegar a conocer a fondo del tema planteado, es decir “busca 


especificar propiedades, características y rasgos importantes de cualquier fenómeno que se analice” (Bernal Torres, 2010)

3.2. [bookmark: _Toc508104372][bookmark: _Toc339614][bookmark: _Toc20291807] TÉCNICAS DE RECOLECCIÓN DE DATOS

3.2.1. [bookmark: _Toc508104373][bookmark: _Toc20291808]Fuentes primarias

El enfoque de investigación es mediante la técnica de fuentes primarias debido a que se utilizara fuentes directas de la organización, es decir informes, registros de control interno administrativos y contables, balances, además que en el presente trabajo se utilizara fuentes como: observación, encuestas, cuestionarios, entrevistas, sondeos, que permitan tener una visión objetiva y directa del estudio.

3.2.2. [bookmark: _Toc508104374][bookmark: _Toc20291809]Fuentes secundarias

La investigación se basa en fuentes secundarias ya que se ha utilizado textos, revistas, documentos y libros que han permitido indagar e investigar a fondo sobre la temática presentada con el fin de lograr una propuesta de solución óptima y concisa a los problemas encontrados.
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4. [bookmark: _Toc339616][bookmark: _Toc20291810]DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO DE AUTOTECH SG.

El objetivo se ha planteado para identificar claramente la situación actual de la organización, y con base en aquello poder establecer lineamientos de mejora continua del negocio, es así que se ha establecido una ficha de observación donde se visualice los problemas suscitados y posterior realizar el estudio de diagnóstico estratégico para la cuantificación de la situación.

4.1. [bookmark: _Toc339617][bookmark: _Toc20291811] FICHA DE OBSERVACIÓN

[image: ]
[bookmark: _Toc18928601]Tabla 2 Ficha de Observación
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación




4.2. [bookmark: _Toc20291812]ANÁLISIS PESTAL

4.2.1. [bookmark: _Toc339619][bookmark: _Toc20291813]POLÍTICO 

En el siguiente cuadro se puede identificar los factores políticos que afectan el porvenir organizacional, pero contrastados con una posible amenaza y una oportunidad de negocio.

Las fuentes donde se logró clarificar la información son:
· Banco Central del Ecuador
· INEC
[image: ]
[bookmark: _Toc18928602]Tabla 3 Factor Político
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación



4.2.2. [bookmark: _Toc339620][bookmark: _Toc20291814]ECONÓMICO

El siguiente cuadro se analiza potenciales factores económicos que acometen a las organizaciones en el mundo actual, además se presenta amenazas y oportunidades que contribuyen al potencial sector económico.

Las fuentes donde se logró clarificar la información son:
· IESS
· Banco Central del Ecuador
· INEC
	FACTOR
	AMENAZA
	OPORTUNIDAD

	Importación
	Mayor competencia de empresas con el mismo giro de negocio.
	Distribuidores más competitivos en precio y calidad.
Nueva fuente de negocio, convertirse en importador directo.

	Tasas de interés
	Tasas de interés altas, no contribuyen a la inversión nacional, por cuanto es complicado realizar créditos comerciales.
	Instituciones financieras o bancarias bridan mayor ofertas para préstamos comerciales o microcréditos 

	Salario mínimo
	Incremento anual del salario básico unificado de técnicos automotrices y colaboradores en general.
En la empresa existe:
Cuatro técnicos, los cuales se encuentran afiliados ante el organismo competente IESS, por el salario mínimo de asistente de mecánica general por $396,99 más los respectivos beneficios de ley.
Un jefe de taller, con un sueldo básico de $403,43
Un jefe financiero, con un sueldo básico de $450 más beneficios de ley.
Un asistente contable – administrativo con un sueldo básico de $393,48.
	

	IPC (Índice de precios al consumidor)
	Desequilibrio entre la producción y la demanda, genera desestabilidad económica por cuanto a los elevados precios de productos y servicios en general.
Generalmente los precios tienden al incremento o disminución,  tomando en cuenta que los repuestos automotrices en su gran mayoría son importados y por restricciones y aranceles que cambian constantemente, los precios tienden a tener variaciones, el IPC para Junio del 2018 según INEC cerró en -0,27% mensual.
	

	Tasa de desempleo
	Para marzo de 2018, la tasa nacional de desempleo fue de 4,4% de la PEA, a nivel urbano la tasa se ubicó en 5,7%, y a nivel rural en 1,9%, afecta relevantemente en aspectos sociales, como la delincuencia, robos o estafas.
	



[bookmark: _Toc18928603]Tabla 4 Factor Económico
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación


4.2.3. [bookmark: _Toc339621][bookmark: _Toc20291815]SOCIAL

El presente cuadro contrasta la realidad social en la que se desarrollan las empresas y como marco de referencia AutoTech SG., debido a la gran responsabilidad de lograr un cómodo y oportuno servicio tomando como base característica del sector y factores sociales del mismo. Se argumenta amenazas del factor y oportunidades claras de implementación.
Fuente de información:
· Charlas con Gerente y contadora de la empresa.
	FACTOR
	AMENAZA
	OPORTUNIDAD

	Inicio de actividades educativas
	Poca recuperación de cartera.
Las ventas decaen.
	Aplicar promociones a cooperativas de transporte público.

	Tendencias de consumo
	Bajo stock de repuestos originales.
	Intereses y preferencias de los clientes, el cual en su gran mayoría por tema de costos, prefieren que los mantenimientos se los realice con repuestos alternos.



[bookmark: _Toc18928604]Tabla 5 Factor Social
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación

4.2.4. [bookmark: _Toc339622][bookmark: _Toc20291816]TECNOLÓGICO

El mundo competitivo de hoy hace que las empresas en cierto sentido por temas de inversión se vean afectadas por factores tecnológicos y globalización, pero al mismo tiempo generan grandes oportunidades de mejora, en el siguiente cuadro se analiza varios factores, sus afectaciones y aprovechamientos.
Fuente de información:
· Gerente Autotech SG.


	FACTOR
	AMENAZA
	OPORTUNIDAD

	Maquinaria
	Costos de mantenimiento.
	Eficiencia y eficacia en mantenimientos preventivos, correctivos y reparaciones.
La empresa dispone de 2 elevadores poste, 1 elevador tijera, 1 rectificador de discos de freno, 1 scanner, 3 gatos de 2 toneladas, 1 Guinche Pluma hidráulico, 1 compresor.
Herramientas mecánicas en general. 

	Software administrativo
	Imposible llevar un control exhaustivo de todas sus actividades.
	Maximiza tiempos muertos y agilita los procesos y el trabajo en general.



[bookmark: _Toc18928605]Tabla 6 Factor tecnológico
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación


4.2.5. [bookmark: _Toc339623][bookmark: _Toc20291817]AMBIENTAL

El tema en auge hoy en día es para el sector ambiental, debido a la importancia de mitigar y conservar aspectos que imposibilitan el cuidado, en toda organización se va a encontrar temas ambientales que requieren niveles mínimos y máximos de manejo, tomando en cuenta que la mitigación y las regulaciones hacen a las empresas incurrir en costos los cuales se las puede reflejar a continuación.
Fuente de información:
· Honorable Gobierno Provincial de Tungurahua
· Charlas contadoras Autotech SG
	FACTOR
	AMENAZA
	OPORTUNIDAD

	Regulaciones ambientales
	Costos
	Cuidado y preservación del medio ambiente.
Tratamiento de aceite quemado, chatarra, instalaciones en perfectas condiciones.

	Licencia
	Multas ambientales
	Acceso a poder generar negocios mediante contratación pública.
Responsabilidad social eficiente.  

	Reciclaje
	
	Ambiente laboral con compromiso social.
Cultura organizacional productiva.



[bookmark: _Toc18928606]Tabla 7 Factor ambiental
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación


4.2.6. [bookmark: _Toc339624][bookmark: _Toc20291818]LEGAL

Con base a cada jurisdicción y país como tal se requiere de tramitología para el adecuado cumplimiento de normas, leyes, reformas, códigos, ordenanzas, reglamentos, etc., a continuación, se presentan factores primordiales que posibilitan el desarrollo o la puesta en marcha de un negocio.

Fuentes de información:
· Gobierno autónomo descentralizado del cantón Patate.
· SRI
· IESS
· Ministerio de trabajo
· Charlas contadoras Autotech SG.



	FACTOR
	AMENAZA
	OPORTUNIDAD

	Permisos para su funcionamiento.
	Burocracia
	Negocio amparado por la ley.
La empresa para su correcto funcionamiento tramitó:
Ruc
Patente municipal
Permiso de los bomberos


	Leyes y reglamentaciones
	Multas legales.
	Políticas y procedimientos amparados en las leyes.
Código de trabajo
Ley de régimen tributario interno
Reglamento para la aplicación de la ley de régimen interno
 

	Obligaciones.
	Multas pecuniarias.
	Ausencia de conflictos con el Estado.
La empresa realiza:
Declaraciones mensuales de IVA
Declaraciones anuales de Impuesto a la Renta
Cumplimientos laborales: pago de sueldos, horas extras, aportes patronales, fondos de reserva, décimo tercero, décimo cuarto, y vacaciones.




[bookmark: _Toc18928607]Tabla 8 Factor Legal
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación

4.2.7. [bookmark: _Toc339625][bookmark: _Toc20291819]CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

El presente cuadro sirve para establecer un marco de referencia, en el cual se analiza el nivel de competencia en la industria que se desarrolla AutoTech SG, lo cual posibilita enmarcar estrategias de negocio claras y acordes.

	Nº
	FACTOR CRÍTICO
	SITUACIÓN ACTUAL
	TENDENCIA
	OPORTUNIDAD
	AMENAZA

	1
	Competencia /Sustitutos
	Cuáles son los principales competidores /Sustitutos?
	En la actualidad en el Cantón Patate, lugar donde se ubica la empresa existen siete negocios con su mismo fin o similar.
	CRECIENTE
	Poder de negociación por venta de repuestos a talleres que no disponen de stock de los mismos.
	Mano de obra más barata.



Tabla 9. (Continuación)
	Nº
	FACTOR CRÍTICO
	SITUACIÓN ACTUAL
	TENDENCIA
	OPORTUNIDAD
	AMENAZA

	2
	
	¿Existen otros competidores potenciales?  Cuáles?
	Concesionarios ubicados en el cantón Ambato con mayores ventajas competitivas (Chevrolet, Carlos Palacios Toyota, Andinamotors) y mecánicas ubicadas en el sector de Pelileo.
	CRECIENTE
	Poder de negociación en cuanto a descuentos por compra de repuestos.
	Mayores promociones y alta gama de repuestos originales.



	3
	
	Existen barreras, es decir formas de evitar que ingresen al mercado nuevos competidores?
	No existen barreras para la creación de talleres mecánicos.
	CRECIENTE
	Venta de repuestos en general.
	Disminución en la demanda del servicio.

	4
	Propuesta de Valor
	Cuál es la propuesta de valor de la empresa?
	Servicio de mantenimiento preventivo, correctivo y reparación.
	CRECIENTE
	Mayores ofertas de servicios.
	 

	5
	
	Cuál es la propuesta de valor de los principales competidores/sustitutos?
	Precios convenientes en el servicio de mantenimiento.
	CRECIENTE
	 
	Competencia ofrece servicios de mantenimientos más baratos, por su capacidad en infraestructura y en sí su estructura organizacional. 

	6
	Portafolio – Cliente
	Cuáles son los principales clientes de la empresa?
	Personas de la provincia de Tungurahua, de entre 18 y 65 años de edad.

Empresas públicas y privadas del sector.
	CRECIENTE
	Por la capacidad de infraestructura y la maquinaria, se brinda un mayor servicio en cuanto a que se puede encontrar la mayoría de necesidades en un solo lugar.
	Ubicación geográfica de la empresa. Para ciertos clientes será complicado acudir prolongadamente a los mantenimientos respectivos por la distancia. 


Tabla 9. (Continuación)
	Nº
	FACTOR CRÍTICO
	SITUACIÓN ACTUAL
	TENDENCIA
	OPORTUNIDAD
	AMENAZA

	7
	
	Cuáles son los principales productos y servicios que ofrece la empresa?
	Repuestos, llantas, baterías,  lubricantes, aditivos para tapizado y motor  accesorios automotrices (Moquetas, pomos palanca y pedales Sparco)  Servicio por mantenimientos preventivos, correctivos y reparaciones.
	CRECIENTE
	Amplia oferta de productos y servicios 
	Competencia desleal.

	8
	
	Por qué los clientes adquieren estos servicios?
	10 años de experiencia en el mercado automotriz.
	CRECIENTE
	Los clientes prefieren la experiencia y la variedad de productos y servicios.
	 

	9
	
	Cuáles son los principales beneficios que esperan recibir de estos servicios?
	Calidad, buen precio y garantía.
	CRECIENTE
	Empresa fiable con capacidad de brindar garantía en repuestos y servicios.
	 

	10
	
	Cuál es la ventaja competitiva de ofrecer estos productos y servicios?
	Rapidez en el servicio.
	CRECIENTE
	Generación de mayores ingresos económicos.
	 

	11
	
	Cuál es el nivel de percepción de los clientes /usuarios frente al producto y servicio?
	Según el método de observación realizado, su percepción es a nivel general MUY BUENO.
	CRECIENTE 
	Mejorar la calidad de servicio con respecto a la atención al cliente, y ofrecer al cliente mayor variedad de productos y servicios 
	Competencia brindando el servicio post venta eficiente.

	12
	
	Cuál es el poder de negociación de los clientes?
	El precio.
	CRECIENTE
	Generación de descuentos y promociones.
	Menores ganancias netas.


Tabla 9. (Continuación)
	Nº
	FACTOR CRÍTICO
	SITUACIÓN ACTUAL
	TENDENCIA
	OPORTUNIDAD
	AMENAZA

	13
	Cifras de la empresa y el sector
	Cuáles son los valores actuales y de los últimos años de los ingresos de la empresa?
	A julio del 2018 los ingresos son de $141.242,05. En el año 2016 fue de $200.000, y 2017 de $220.000.
	CRECIENTE
	Nuevas líneas y áreas de negocio.
	Permisos de funcionamiento. Zona urbana

	14
	
	Cuál es el número de clientes de los últimos años?
	390 Clientes.
	CRECIENTE
	El crecimiento de clientes obliga a incrementar el nivel de servicio, innovación y tecnología
	Mayor infraestructura.

	15
	
	Cuál ha sido la evolución de los resultados financieros?
	Ganancias $30mil al año 
	CRECIENTE
	Permite la reinversión de las ganancias en las adquisición y actividades propias del negocio
	Impuestos del estado.

	16
	
	Cuál ha sido la evolución de la participación de mercado en el sector de la empresa?
	 15% de la participación en los últimos años 
	CRECIENTE
	Mayor gama de productos y servicios.
	Capital

	17
	
	Potencial de crecimiento de la organización
	En 3 años se prevé ser importador 
	CRECIENTE
	Generación de mayor crecimiento de participación del mercado con precio más competitivo y de mayor calidad.
	Restricciones arancelarias.

	18
	Proveedores
	Cuáles son los principales proveedores de la empresa?
	Cepsa, Inverneg, Promesa, Importadora Alvarado, Imfrisa.
	CRECIENTE
	Al ser estas empresas importadoras directas, los precios con base a las compras se reducen y se puede ganar mercado por precio.
	Entrega de pedidos tardíos.




Tabla 9. (Continuación)
	Nº
	FACTOR CRÍTICO
	SITUACIÓN ACTUAL
	TENDENCIA
	OPORTUNIDAD
	AMENAZA

	19
	
	Cuál es el poder de negociación con los proveedores?
	Tiempos de entrega y pagos.
	CRECIENTE
	Al llegar la mercadería en los tiempos establecidos se brinda un mejor servicio al cliente.
Tiempos de cancelación de la mercadería. 30 - 60 - 90 días de crédito.
	 

	20
	Factores Críticos de éxito
	Cuáles son los factores clave para el éxito de la organización?
	Conocimiento, experiencia, constancia, ubicación, diversidad de proveedores y productos, e infraestructura
	CRECIENTE
	Los clientes encuentran todo en un solo lugar.
	 

	21
	
	Cuáles son los factores claves para el desarrollo del sector?
	Mayor tendencia de compra de vehículos,  regulaciones técnicas y prácticas medio ambientales
	CRECIENTE
	Incrementa el nivel de ventas por mantenimientos vehículos, repuestos y llantas.
Cultura organizacional y medio ambiental.
	Permisos ambientales.



[bookmark: _Toc18928608]Tabla 9 Fuerzas de Michael Porter
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación

4.2.8. [bookmark: _Toc339626][bookmark: _Toc20291820]FODA, Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

4.2.8.1. Oportunidades y Amenazas

A continuación, se presentan factores externos de Autotech SG, analizando la capacidad de aprovechamiento y su priorización para la implantación de estrategias y objetivos empresariales.

Este análisis se lo realizo con el gerente y contadora de la empresa, mediante conversatorios y reuniones en las que se manifiesta cada uno de lo expuesto.

	Nº
	OPORTUNIDADES
	Capacidad de Aprovechamiento
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Probabilidad de Ocurrencia
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Priorización

	1
	Entrada de vehículos de alta gama a combustible y vehículos eléctricos.
	3
	2
	6

	2
	La inversión extranjera potencia a las Mipymes.
	3
	1
	3

	3
	Convertirse en importador directo.
	3
	2
	6

	4
	Implementación de un software maximizará tiempos muertos y agilita los procesos y el trabajo en general.
	3
	3
	9

	5
	Por regulaciones ambientales impartidas por el Gobierno, la empresa ha contribuido con la preservación y cuidado del medio ambiente, mediante prácticas medio ambientales eficientes, impartiendo una responsabilidad social coherente.
	2
	2
	4

	6
	Poder de negociación con los competidores por disponer de mayor stock de repuestos automotrices.
	3
	3
	9

	7
	Mayores ventas por generación de descuentos a la competencia.
	2
	3
	6

	8
	Implementación de nuevas líneas y áreas de negocio.
	3
	1
	3

	9
	Implementación de innovación tecnológica, disminuyendo tiempos muertos y costos operativos.
	3
	1
	3

	10
	Poder de negociación con proveedores que realizan importaciones directas, con precios competitivos, que permiten introducirse al mercado de forma fácil y rápida.
	3
	3
	9

	11
	Disponer de proveedores con grandes volúmenes de capital, por cuanto a negociación en tema de plazos de vencimiento de facturas.
	3
	2
	6

	 
	AMENAZAS
	Impacto para la Empresa
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Probabilidad de Ocurrencia
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Priorización

	1
	Incierto político, por decisiones y cambios gubernamentales.
	2
	2
	4

	2
	Creación de reformas laborales, regulaciones ambientales, fiscales, legales y de comercio exterior.
	2
	1
	2

	3
	No salvaguardar la producción nacional.
	2
	2
	4


Tabla 10. (Continuación)
	AMENAZAS
	Impacto para la Empresa
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Probabilidad de Ocurrencia
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Priorización

	4
	Tasas de interés altas, no contribuyen a la inversión nacional, por cuanto es complicado realizar créditos comerciales.
	2
	2
	4

	5
	Incremento anual del salario básico unificado.
	3
	3
	9

	6
	Competencia con mano de obra más barata.
	3
	3
	9

	7
	Concesionarios con promociones y descuentos más agresivos.
	3
	3
	9

	8
	Competencia con servicio post venta eficientes.
	3
	3
	9

	9
	Posible erupción volcánica.
	3
	1
	3

	10
	Infraestructura, maquinaria y mercadería sin seguro, contra robos, incendios o catástrofes en general.
	3
	3
	9



[bookmark: _Toc18928609]Tabla 10 Oportunidades y amenazas

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación

4.2.8.2.  FORTALEZAS Y DEBILIDADES

En el siguiente cuadro de análisis se prioriza factores internos de la organización como base para las estrategias empresariales.

Este análisis se lo encamino mediante talleres y charlas con colaboradores, gerente y contadora.






	Nº
	FORTALEZAS
	Importancia para la Empresa
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Magnitud
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Priorización

	1
	Excelente capacidad instalada (Herramientas, mobiliario, maquinaria)
	3
	3
	9

	2
	Trayectoria y experiencia
	3
	3
	9

	3
	Trámites administrativos actualizados con la Administración pública y colaboradores de la empresa.
	3
	3
	9

	4
	Mayor oferta de productos servicios.
	3
	3
	9

	5
	Garantía en repuestos, llantas, baterías, y servicio en general.
	3
	3
	9

	6
	Ubicación geográfica 
	2
	2
	4

	7
	Rentabilidad evidente de la empresa.
	3
	3
	9

	8
	Correcta motivación y empatía con los colaboradores.
	3
	2
	6

	9
	Alianzas estratégicas con tecni centros, grúas, y talleres de enderezada y puntura.
	2
	3
	6

	Nº
	DEBILIDADES
	Capacidad de Actuación
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Magnitud
(1 Bajo - 2 Medio - 3 Alto)
	Priorización

	1
	Software administrativo y financiero no contribuye al control de todos los procesos.
	3
	3
	9

	2
	Ineficiente planificación financiera
	3
	3
	9

	3
	Servicio al cliente deficiente.
	2
	2
	4

	4
	Falta de capacitaciones al personal en materia de ventas de repuestos y atención al cliente.
	2
	2
	4

	5
	Recuperación de cartera lenta
	3
	3
	9

	6
	Bajo stock de repuestos originales.
	2
	2
	4

	7
	Poco conocimiento administrativo
	2
	2
	4

	8
	No registro de la marca
	2
	3
	6


[bookmark: _Toc18928610]Tabla 11 Fortalezas y Debilidades

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación












4.3. [bookmark: _Toc339627][bookmark: _Toc20291821]DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO
El siguiente cuadro representa un análisis de detección claro de las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades con su enfoque direccionado al modelo de negocio actual de AutoTech SG.
	MODELO DE SERVICIOS ACTUAL

	OA: La experiencia demuestra que, siguiendo la lógica de Pareto (80-20), el 80% de las oportunidades y amenazas se detectan en el marco de los elementos pertenecientes a los componentes: Segmentos de Atención, Propuesta de Valor, Canales, Relacionamiento y Flujos de Ingreso. El 20% restante lo pueden componer F y D que se pueden establecer en estos componentes
	COMPONENTE (Elemento Canvas)
	OPORTUNIDADES
	COMPONENTE (Elemento Canvas)
	AMENAZAS

	
	Segmentos de Clientes
	Entrada de vehículos de alta gama a combustible y eléctricos al país, potencia mi segmento de clientes.
	Segmentos de Clientes
	Competencia con mano de obra más barata.

	
	Segmentos de Clientes
	Convertirse en importador directo.
	Segmentos de Clientes
	Concesionarios con promociones y descuentos más agresivos.

	
	 Segmentos de Clientes
	 
	Segmentos de Clientes
	Competencia con servicio post venta eficientes.

	
	Propuesta de Valor
	Implementación de nuevas líneas y áreas de negocio.
	Propuesta de Valor
	No salvaguardar la producción nacional.

	
	Propuesta de Valor
	Implementación de innovación tecnológica, disminuyendo tiempos muertos y costos operativos.
	Propuesta de Valor
	Tasas de interés altas, no contribuyen a la inversión nacional, por cuanto es complicado realizar créditos comerciales.

	
	Propuesta de Valor
	Diverso stock de repuestos automotrices.
	Propuesta de Valor
	 

	
	Propuesta de Valor
	Precios competitivos
	Propuesta de Valor
	 

	
	Propuesta de Valor
	Garantía en repuestos, llantas, baterías, y servicio en general.
	Propuesta de Valor
	 

	
	Canales
	 
	Canales
	 

	
	Canales
	 
	Canales
	 

	
	Relacionamiento
	 
	Relacionamiento
	 

	
	Relacionamiento
	 
	Relacionamiento
	 

	
	Flujos de Ingresos
	Implementación de un software maximizará tiempos muertos y agilita los procesos y el trabajo en general.
	Flujos de Ingresos
	Incremento anual del salario básico unificado.

	
	Flujos de Ingresos
	Mayores ventas por generación de descuentos a la competencia.
	Flujos de Ingresos
	Competencia con mano de obra más barata.

	
	Flujos de Ingresos 
	 
	Flujos de Ingresos
	Infraestructura, maquinaria y mercadería sin seguro, contra robos, incendios o catástrofes en general.







Tabla 12. (Continuación)
	
	COMPONENTE (Elemento Canvas)
	FORTALEZAS
	COMPONENTE (Elemento Canvas)
	DEBILIDADES

	FD: La experiencia también demuestra que, siguiendo la lógica de Pareto (80-20), el 80% de las fortalezas y debilidades se detectan en el marco de los elementos pertenecientes a los componentes: Recursos Clave Actividades Clave, Alianzas Estratégicas, Costos de Estructura. El 20% restante lo pueden componer O y A que se pueden establecer en estos componentes
	Recursos Clave
	Excelente capacidad instalada (Herramientas, mobiliario, maquinaria)
	Recursos Clave
	 

	
	Recursos Clave
	Trayectoria y experiencia
	Recursos Clave
	 

	
	Recursos Clave
	Permisos, licencias, declaraciones de impuestos vigentes.
	Recursos Clave
	 

	
	Recursos Clave
	Rentabilidad evidente de la empresa.
	Recursos Clave
	 

	
	Recursos Clave
	Ubicación geográfica 
	Recursos Clave
	 

	
	Actividades Clave
	Correcta motivación y empatía con los colaboradores.
	Actividades Clave
	Software administrativo y financiero no contribuye al control de todos los procesos.

	
	Actividades Clave
	 
	Actividades Clave
	Ineficiente planificación financiera

	
	Actividades Clave
	 
	Actividades Clave
	Servicio al cliente deficiente.

	
	Actividades Clave
	 
	Actividades Clave
	Falta de capacitaciones al personal en materia de ventas de repuestos y atención al cliente.

	
	Actividades Clave
	 
	Actividades Clave
	No registro de la marca.

	
	Actividades Clave 
	 
	Actividades Clave
	Poco conocimiento administrativo.

	
	Alianzas Estratégicas
	Alianzas estratégicas con tecni centros, grúas, y talleres de enderezada y pintura.
	Alianzas Estratégicas
	 

	
	Alianzas Estratégicas
	Poder de negociación con proveedores que realizan importaciones directas, con precios competitivos, que permiten introducirse al mercado de forma fácil y rápida.
	Alianzas Estratégicas
	 

	
	Costos
	Disponer de proveedores con grandes volúmenes de capital, por cuanto a negociación en tema de plazos de vencimiento de facturas.
	Costos
	Recuperación de cartera lenta.

	
	Costos
	 
	Costos
	Bajo stock de repuestos originales.


[bookmark: _Toc18928611]Tabla 12 Diagnóstico Estratégico
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación

56


5. [bookmark: _Toc339628][bookmark: _Toc20291822]LINEAMIENTOS ESTRATÉGICOS DE AUTOTECH S.G




5.1. [bookmark: _Toc20291823] MODELO DE NEGOCIO ACTUAL
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[bookmark: _Toc18928612]Tabla 13 Modelo de Negocio Actual

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación


5.2. [bookmark: _Toc339630][bookmark: _Toc20291824]  FUNDAMENTOS FILOSÓFICOS

Los fundamentos filosóficos se lo implantaron mediante un focus group con colaboradores, gerente y contadora, donde se expusieron factores relevantes expuestos en la filosofía que se presenta a continuación.

5.2.1. [bookmark: _Toc339631][bookmark: _Toc20291825]Misión

Brindar soluciones mecánicas eficientes y duraderas para la zona centro del país, respetando, asesorando y cumpliendo profesional y éticamente los requerimientos de clientes y consumidores. 

5.2.2. [bookmark: _Toc339632][bookmark: _Toc20291826]Visión

Al 2021 convertirnos en una empresa importadora de partes y piezas automotrices, potenciando los servicios de mantenimiento y reparación en otras zonas estratégicas, creando una referencia transparente y amigable hacia colaboradores, clientes, proveedores y sector automotor.








5.2.3. [bookmark: _Toc339633][bookmark: _Toc20291827]Valores empresariales
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[bookmark: _Toc18928632]Ilustración 7 Valores Empresariales


Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación












5.2.4. [bookmark: _Toc339634][bookmark: _Toc20291828]Innovación de valor

	ATRIBUTOS
	AUTOTECH SG.
	TALLER AUTOMOTRIZ LLERENA
	TALLER AUTOMOTRIZ WIMPER
	SERVICIO TECNICO AUTOMOTRIZ G.S.
	RIDA
	ELITE
	TECNOVA
	INGE
AUTO
	ASSA

	Experiencia y trayectoria.
	5
	1
	3
	4
	5
	1
	5
	5
	5

	Capacidad instalada
	5
	1
	1
	3
	4
	4
	5
	4
	5

	Servicio de calidad
	3
	1
	1
	3
	4
	4
	5
	4
	5

	Garantía
	4
	0
	0
	2
	1
	1
	4
	5
	5

	Precio
	4
	1
	1
	3
	3
	3
	4
	4
	5

	Fiabilidad
	5
	3
	3
	4
	5
	4
	5
	5
	5

	Tecnología
	4
	1
	1
	3
	4
	2
	5
	5
	5

	Conocimiento automotriz
	5
	1
	2
	3
	0
	0
	5
	5
	5

	Cobertura
	4
	2
	2
	3
	0
	0
	4
	4
	5



[bookmark: _Toc18928613]Tabla 14 Innovación de Valor

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación






























5.2.4.1.  Curva de Valor del Sector 
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[bookmark: _Toc18928614]Tabla 15 Curva de Valor del Sector


Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación


5.3. [bookmark: _Toc339635][bookmark: _Toc20291829] ACCIONES ESTRATÉGICAS AUTOTECH SG

En los cuadros siguientes se representan la matriz FODA el cual es una herramienta para identificar estrategias de ataque y defensa, analizando características internas y externas y contribuyendo al éxito organizacional desde una perspectiva estratégica.

5.3.1. [bookmark: _Toc20291830]ACCIONES ESTRATÉGICAS DE ATAQUE 
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES
	ACCIONES ESTRATÉGICAS

	F1
	Excelente capacidad instalada (Herramientas, mobiliario, maquinaria)
	O1
	Entrada de vehículos de alta gama a combustible y vehículos eléctricos.
	FIF4F7O8
	Implementación de servicios: eléctrico, alineación, balanceo y  enllantaje.

	F2
	Trayectoria y experiencia
	O2
	Inversión extranjera potencia a las Mipymes.
	F2F8O1
	Buscar capacitaciones técnicas y administrativas por la entrada de nueva tecnología y nuevos autos a combustión y eléctricos.


Tabla 16. (Continuación)
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES
	ACCIONES ESTRATÉGICAS

	F3
	Trámites administrativos actualizados con la Administración pública y colaboradores de la empresa.
	O3
	Convertirse en importador directo.
	F3O3O8
	Tramitar permisos y documentación para contar con licencia de importador.

	F4
	Mayor oferta de productos y servicios.
	O4
	Implementación de un software maximizará tiempos muertos y agilita los procesos y el trabajo en general.
	F7O4O9
	Adquirir un sistema administrativo - contable

	F5
	Garantía en repuestos, llantas, baterías, y servicio en general.
	O5
	Por regulaciones ambientales impartidas por el Gobierno, la empresa ha contribuido con la preservación y cuidado del medio ambiente, mediante prácticas medio ambientales eficientes, impartiendo una responsabilidad social coherente.
	F4F7F9O8
	Adquirir una grúa y ofrecer servicio 24 horas.

	F6
	Ubicación geográfica 
	O6
	Poder de negociación con los competidores por disponer de mayor stock de repuestos automotrices.
	F5O7
	Mayor fidelización de clientes por garantías y promociones.

	F7
	Rentabilidad evidente de la empresa.
	O7
	Mayores ventas por generación de descuentos a la competencia.
	F7O6
	Aumentar la gama de repuestos automotrices y eléctricos.

	F8
	Correcta motivación y empatía con los colaboradores.
	O8
	Implementación de nuevas líneas y áreas de negocio.
	F6F7O10O11
	Buscar distribuciones de repuestos automotrices.

	F9
	Alianzas estratégicas con tecnicentros, grúas, y talleres de enderezada y puntura.
	O9
	Implementación de innovación tecnológica, disminuyendo tiempos muertos y costos operativos.
	F1O5
	Cuidar y preservar el ambiente en cada puesto de trabajo, generando valor al desarrollo de las actividades.

	
	
	O10
	Poder de negociación con proveedores que realizan importaciones directas, con precios competitivos, que permiten introducirse al mercado de forma fácil y rápida.
	
	

	
	
	O11
	Disponer de proveedores con grandes volúmenes de capital, por cuanto a negociación en tema de plazos de vencimiento de facturas.
	
	



[bookmark: _Toc18928615]Tabla 16 Acciones Estratégicas de Ataque
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación
5.3.2. [bookmark: _Toc20291831]ACCIONES ESTRATÉGICAS DE DEFENSA
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES
	ACCIONES ESTRATÉGICAS

	F1
	Excelente capacidad instalada (Herramientas, mobiliario, maquinaria)
	O1
	Entrada de vehículos de alta gama a combustible y vehículos eléctricos.
	FIF4F7O8
	Implementación de servicios: eléctrico, alineación, balanceo y  enllantaje.

	F2
	Trayectoria y experiencia
	O2
	Inversión extranjera potencia a las Mipymes.
	F2F8O1
	Buscar capacitaciones técnicas y administrativas por la entrada de nueva tecnología y nuevos autos a combustión y eléctricos.

	F3
	Trámites administrativos actualizados con la Administración pública y colaboradores de la empresa.
	O3
	Convertirse en importador directo.
	F3O3O8
	Tramitar permisos y documentación para contar con licencia de importador.

	F4
	Mayor oferta de productos y servicios.
	O4
	Implementación de un software maximizará tiempos muertos y agilita los procesos y el trabajo en general.
	F7O4O9
	Adquirir un sistema administrativo – contable

	F5
	Garantía en repuestos, llantas, baterías, y servicio en general.
	O5
	Por regulaciones ambientales impartidas por el Gobierno, la empresa ha contribuido con la preservación y cuidado del medio ambiente, mediante prácticas medio ambientales eficientes, impartiendo una responsabilidad social coherente.
	F4F7F9O8
	Adquirir una grúa y ofrecer servicio 24 horas.

	F6
	Ubicación geográfica 
	O6
	Poder de negociación con los competidores por disponer de mayor stock de repuestos automotrices.
	F5O7
	Mayor fidelización de clientes por garantías y promociones.

	F7
	Rentabilidad evidente de la empresa.
	O7
	Mayores ventas por generación de descuentos a la competencia.
	F7O6
	Aumentar la gama de repuestos automotrices y eléctricos.






Tabla 17. (Continuación)


	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES
	ACCIONES ESTRATÉGICAS

	F8
	Correcta motivación y empatía con los colaboradores.
	O8
	Implementación de nuevas líneas y áreas de negocio.
	F6F7O10O11
	Buscar distribuciones de repuestos automotrices.

	F9
	Alianzas estratégicas con tecnicentros, grúas, y talleres de enderezada y puntura.
	O9
	Implementación de innovación tecnológica, disminuyendo tiempos muertos y costos operativos.
	F1O5
	Cuidar y preservar el ambiente en cada puesto de trabajo, generando valor al desarrollo de las actividades.

	
	O10
	Poder de negociación con proveedores que realizan importaciones directas, con precios competitivos, que permiten introducirse al mercado de forma fácil y rápida.
	
	

	
	O11
	Disponer de proveedores con grandes volúmenes de capital, por cuanto a negociación en tema de plazos de vencimiento de facturas.
	
	



[bookmark: _Toc18928616]Tabla 17 Acciones Estratégicas de defensa

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación



5.4. [bookmark: _Toc339636][bookmark: _Toc20291832]  LINEAMIENTOS ESTRATÉGICOS

Una vez realizado el análisis macro, micro, matriz FODA y sus acciones pasamos a los lineamientos estratégicos el cual nos permiten focalizarnos en los objetivos llegando al punto final y justificando la visión propuesta. Los cuales son presentados a continuación identificados con base en las acciones respectivas.
	ACCIONES ESTRATÉGICAS
	LINEAMIENTO ESTRATÉGICO
	DEFINICIÓN

	Mayor fidelización de clientes por garantías y promociones.
	RELACIONAMIENTO EFICAZ Y SUSTENTABILIDAD
	Fortalecimiento de la cultura organizacional alineada a la filosofía empresarial para concientizar, fidelizar y empoderar al personal de la empresa y clientes, generando responsabilidad social que agregue valor a la empresa. 

	Brindar a colaboradores capacitaciones referentes a servicio al cliente e implementar el servicio post venta.
	
	

	Permitir que los colaboradores dejen la dependencia de su líder y se desarrollen con autonomía cumpliendo coherentemente con las actividades encomendadas.
	
	

	Adquirir un seguro contra posibles catástrofes ambientales.
	
	

	Cuidar y preservar el ambiente en cada puesto de trabajo, generando valor al desarrollo de las actividades.
	
	

	Implementación de servicios: eléctrico, alineación, balanceo y  enllantaje.
	CRECIMIENTO E INNOVACIÓN DEL NEGOCIO
	Reforzar la capacidad instalada, aumentando líneas de negocios, generando mayores niveles de participación en el mercado, adoptando prácticas de innovación que faciliten un adecuado manejo y control de las operaciones.

	Buscar capacitaciones técnicas y administrativas por la entrada de nueva tecnología y nuevos autos a combustión y eléctricos.
	
	

	Tramitar permisos y documentación para contar con licencia de importador.
	
	

	Adquirir una grúa y ofrecer servicio 24 horas.
	
	

	Aumentar la gama de repuestos automotrices y eléctricos.
	
	

	Buscar distribuciones de repuestos automotrices.
	
	

	Buscar un crédito para incrementar el capital de trabajo y potenciar la inversión con la creación de nuevas líneas y áreas de negocio.
	
	


Tabla 18. (Continuación)
	ACCIONES ESTRATÉGICAS
	LINEAMIENTO ESTRATÉGICO
	DEFINICIÓN

	Adquirir un sistema administrativo – contable
	EXCELENCIA EMPRESARIAL
	Potenciar los procesos para aumentar la rentabilidad, eficiencia y productividad.

	Realizar una planificación presupuestaria anual, con el fin de asignar costos que a largo plazo me generen mayor participación en el mercado, y rentabilidad.
	
	

	Creación de políticas y reglamentos internos que guíen a cada miembro de la organización desde personal operativos hasta administradores al cumplimiento coherente de procesos organizacionales, con el objetivo de lograr una visión amplia de la empresa, salvaguardando sus activos, patrimonio y cumpliendo con los pasivos eficientemente.
	
	

	Creación de una estructura organizacional formal que permita una división de trabajo coordinada y evite tiempos muertos, generando al cliente a largo plazo servicios más oportunos, completos, garantizados y variedad.
	
	



[bookmark: _Toc18928617]Tabla 18 Lineamientos Estratégicos

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación











5.5. [bookmark: _Toc20291833]PROYECTOS ESTRATÉGICOS

5.5.1. [bookmark: _Toc20291834]OBJETIVOS

Para elaborar los objetivos se realizó un diagnóstico exhaustivo de la empresa, se realizaron entrevistas y conversatorios a todo el personal y luego de conocer de cerca la verdadera situación empresarial, se procedió a elaborar los mismos. (Ver hojas de respaldo en Anexos) 

5.5.2. [bookmark: _Toc20291835]FINANCIERO

· Realizar una planificación presupuestaria cada año para organizar eficazmente los ingresos y egresos de la empresa, optimizando costos operacionales y mejorando la liquidez de la organización.
· Implementar políticas de crédito y cobranza en el primer trimestre del 2019 para evitar pagos tardíos y cuentas incobrables, minimizando riesgos de no liquidez.
· Gestionar en el 2019 un préstamo bancario de capital de trabajo a largo plazo para potenciar y ampliar la línea de repuestos, mediante distribuciones o importaciones directas.
· Adquirir un software administrativo - contable en los próximos 4 meses con el fin de mejorar productivamente, pedidos, facturación, control de inventarios, personal y pago a proveedores.

5.5.3. [bookmark: _Toc339640][bookmark: _Toc20291836]CLIENTE

· Gestionar capacitaciones y eventos dirigidos a clientes cada año que permitan incrementar la cuota de mercado en un 90%.
· Realizar lanzamientos de servicios complementarios y express cada año incentivado las ventas a corto y largo plazo, para lograr mayor cobertura del servicio.
· Competir con base a costos ofreciendo repuestos y servicios en general a un precio diferencial, con el objetivo de lograr mayor captación de mercado y generar mayor rotación de inventario y liquidez.
· Realizar lanzamientos de campañas publicitarias y promociones cada año con el fin de lograr una mayor cobertura del servicio para incentivar en un 95% las ventas de repuestos a consumidores.
· Implementar el servicio postventa como garantía del servicio otorgado, brindando mayor conexión con el cliente y fidelizando compras.


5.5.4. [bookmark: _Toc339641][bookmark: _Toc20291837]PROCESOS INTERNOS

· Realizar un levantamiento de procesos en toda la organización, durante el primer semestre del 2019, para lograr identificar procesos repetitivos y no productivos, con el fin de en un año lograr mayor formalidad, calidad, motivación y no dependencia de los colaboradores hacia los dueños.
· Desarrollar una estructura organizacional formal que contribuya al levantamiento de procesos y a la no dependencia de los dueños, logrando mayor efectividad en el desarrollo del trabajo.
· Establecer nuevos sistemas de información que permitan una mejor comunicación dentro de la organización y contribuyan a un trabajo continuo eficaz.

5.5.5. [bookmark: _Toc339642][bookmark: _Toc20291838]APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

· Gestionar capacitaciones técnicas, motivacionales y de liderazgo para fomentar la responsabilidad en la organización, incrementar la calidad en procesos y servicios para a corto plazo se incentive las ventas y genere mayores recursos.
· Incursionar en nuevos mercados geográficos con el mismo modelo de negocio en dos años con el fin de incentivar las ventas y consolidarse a nivel cantonal.
· Adquirir distribuciones para ciertas zonas geográficas de filtros, aceites y pastillas de frenos para potenciar el crecimiento de la organización y generar mayor rentabilidad y participación en el mercado.

5.6. [bookmark: _Toc339643][bookmark: _Toc20291839]MAPA ESTRATÉGICO

[image: ]
[bookmark: _Toc18928633]Ilustración 8 Mapa Estratégico
Elaborado: García Paúl 2018
Fuente: Investigación









5.7. [bookmark: _Toc339644][bookmark: _Toc20291840]  INDICADORES ESTRATÉGICOS

	PERSP.
	N°
	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	Indicador
	Fórmula
	Unidad de Medición

	Financiero
	1
	Cada año realizar una planificación presupuestaria para organizar eficazmente los ingresos y egresos de la empresa, optimizando costos operacionales y mejorando la liquidez de la organización.


	
Eficacia
	Ventas reales / Ventas presupuestadas * 100
	%

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Participación de los gastos en el presupuesto
	Presupuesto de gastos operacionales / Presupuesto total de gastos * 100
	%

	
	
	
	Margen operacional
	Costos y gastos operacionales / Ingresos operacionales
	%

	
	2
	En el primer trimestre del 2019 implementar políticas de crédito y cobranza para evitar pagos tardíos y cuentas incobrables, minimizando riesgos de no liquidez.



	Calidad de cartera
	Cartera vencida / Cartera total * 100
	%

	
	
	
	Ciclo de caja
	Plazo promedio de cuentas por cobrar + permanencia de stock - Plazo de permanencia de cuentas por pagar
	Días

	
	3
	En el 2019 gestionar un préstamo bancario de capital de trabajo a largo plazo para potenciar y ampliar la línea de repuestos, mediante distribuciones o importaciones directas.



	Endeudamiento
	Deuda / Pasivo Total
	%

	
	
	
	Endeudamiento a largo plazo
	Pasivo no corriente / Pasivo Total
	%



Tabla 19 (Continuación)
	PERSP.
	N°
	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	Indicador
	Fórmula
	Unidad de Medición

	
	4
	En los próximos 4 meses adquirir un software administrativo - contable con el fin de mejorar productivamente, pedidos, facturación, control de inventarios, personal y pago a proveedores.
	
Rotación de inventarios
	Costo de repuestos vendidos / Promedio de repuestos
	N° de veces

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Eficiencia total
	Horas facturadas / Horas presencia * 100
	%

	Clientes y Consumidores
	5
	Cada año gestionar capacitaciones y eventos dirigidos a clientes que permitan incrementar la cuota de mercado en un 90%.
	Cuota de mercado
	Ventas totales de la empresa / Ventas totales del mercado * 100
	%

	
	6
	Cada año realizar lanzamientos de servicios complementarios y express incentivado las ventas a corto y largo plazo, para lograr mayor cobertura del servicio.
	Nivel de satisfacción
	Promedio satisfacción/5.0 * 100
	Se analice mediante encuestas el rendimiento percibido y las expectativas de los clientes, con parámetros establecidos:
5 Excelente 4 Muy bueno 3 Bueno 2 Regular 1 Malo
%

	
	7
	Para el 2019 empezar a competir con base a costos ofreciendo repuestos y servicios a un precio diferencial, con el objetivo de lograr mayor captación de mercado y generar mayor rotación de inventario y liquidez.
	
Nivel de satisfacción
	Promedio satisfacción/5.0 * 100
	Se analice mediante encuestas las expectativas de precios, con parámetros establecidos:
3 Muy costoso 2 Costoso 1 Barato
%


Tabla 19 (Continuación)
	PERSP.
	N°
	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	Indicador
	Fórmula
	Unidad de Medición

	
	8
	Para cada año realizar lanzamientos de campañas publicitarias y promociones con el fin de lograr una mayor cobertura del servicio para incentivar en un 95% las ventas de repuestos a consumidores.
	
Nivel de satisfacción
	Promedio satisfacción/5.0 * 100
	Se analice mediante encuestas el rendimiento percibido y las expectativas de los clientes, con parámetros establecidos:
5 Excelente 4 Muy bueno 3 Bueno 2 Regular 1 Malo
%



	
	9
	En el 2019 implementar el servicio postventa como garantía del servicio otorgado, brindando mayor conexión con el cliente y fidelizando compras.


	Eficiencia
	#Vehículos con garantía / #Vehículos entregados * 100
	%

	Procesos Internos
	10
	En el primer semestre del 2019 realizar un levantamiento de procesos en toda la organización, para lograr identificar procesos repetitivos y no productivos, con el fin de en un año lograr mayor formalidad, calidad, motivación y no dependencia de los colaboradores hacia los dueños.
	Procesos
	Fichas de observación 
	Levantamiento de procesos


Tabla 19. (Continuación)
	PERSP.
	N°
	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	Indicador
	Fórmula
	Unidad de Medición

	
	11
	En el 2019 desarrollar una estructura organizacional formal que contribuya al levantamiento de procesos y a la no dependencia de los dueños, logrando mayor efectividad en el desarrollo del trabajo.
	Estructura organizacional
	Fichas de observación 
	Levantamiento de la estructura organizacional

	
	12
	Para el 2019 establecer nuevos sistemas de información que permitan una mejor comunicación dentro de la organización y contribuyan a un trabajo continuo eficaz.
	
Nivel de satisfacción
	Promedio satisfacción/5.0 * 100
	Se analice con encuestas las expectativas de los clientes internos, en cuanto a comunicación, liderazgo, motivación con parámetros establecidos:
5 Excelente 4 Muy bueno 3 Bueno 2 Regular 1 Malo
%

	Aprendizaje y Crecimiento
	13
	En el 2019 gestionar capacitaciones técnicas, motivacionales y de liderazgo para fomentar la responsabilidad en la organización, incrementar la calidad en procesos y servicios para a corto plazo se incentive las ventas y genere mayores recursos.
	Capacitación
	Evaluación de conocimientos adquiridos
	Pruebas



Tabla 19. Continuación
	PERSP.
	N°
	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	Indicador
	Fórmula
	Unidad de Medición

	
	14
	En dos años incursionar en nuevos mercados geográficos con el mismo modelo de negocio con el fin de incentivar las ventas y consolidarse a nivel cantonal.
	
Razón corriente
	Activo corriente / Pasivo corriente
	%

	
	
	
	Capital de trabajo
	Activo corriente - Pasivo corriente
	$

	
	
	
	ROI
	Ingresos - Inversión / Inversión *100
	%

	
	
	
	Pérdidas y ganancias
	VC - (C+(VPT*ddp))
	$

	
	15
	En el 2020 adquirir distribuciones para ciertas zonas geográficas de filtros, aceites y pastillas de frenos para potenciar el crecimiento de la organización y generar mayor rentabilidad y participación en el mercado.
	Capacidad instalada
	Puestos de trabajo*días hábiles*jornada diaria / Tiempo medio de permanencia
	%


[bookmark: _Toc18928618]Tabla 19 Indicadores Estratégicos

Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación












5.8. [bookmark: _Toc339645][bookmark: _Toc20291841]MATRIZ IMPACTO PROYECTOS ESTRATÉGICOS


Los cinco proyectos que se detallan en la tabla 20, fueron establecidos en el desarrollo de esta investigación, se los seleccionó del análisis PESTAL, de las tablas de debilidades de la empresa, de la Misión y Visión de AUTOTECH SG, de las Acciones de ataque, de los lineamientos estratégicos y de los objetivos estratégicos, los mismos que están analizados oportunamente, a lo largo del trabajo investigativo.  Cabe recalcar que este trabajo de investigación está elaborado basado en hechos reales que vive a diario AUTOTECH SG, por lo tanto, está debidamente evidenciado.

78

Matriz de Impacto de Proyectos Estratégicos
	Persp.
	No.
	
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	
INICIATIVAS  ESTRATÉGICAS
	1
	2
	3
	4
	5

	
	
	
	
	Implementar procesos organizaciones
	Implementar una estructura y diseño organizacional 
	Implementar un buzón de quejas y reclamos interno y externo

	Realizar una investigación de mercado
	Implementar un cronograma de capacitaciones

	Procesos Internos
	10
	En el primer semestre del 2019 realizar un levantamiento de procesos en toda la organización, para lograr identificar procesos repetitivos y no productivos, con el fin de en un año lograr mayor formalidad, calidad, motivación y no dependencia de los colaboradores hacia los dueños.
	 
	X
	
	
	
	X

	
	11
	En el 2019 desarrollar una estructura organizacional formal que contribuya al levantamiento de procesos y a la no dependencia de los dueños, logrando mayor efectividad en el desarrollo del trabajo.
	 
	
	X
	
	
	X

	
	12
	Para el 2019 establecer nuevos sistemas de información que permitan una mejor comunicación dentro de la organización y contribuyan a un trabajo continuo eficaz.
	 
	
	X
	X
	
	




Tabla 20. (Continuación)
	Persp.
	No.
	
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
	
INICIATIVAS  ESTRATÉGICAS
	1
	2
	3
	4
	5

	
	
	
	
	Implementar procesos organizaciones
	Implementar una estructura y diseño organizacional 
	Implementar un buzón de quejas y reclamos interno y externo

	Realizar una investigación de mercado
	Implementar un cronograma de capacitaciones

	Aprendizaje y Crecimiento
	13
	En el 2019 gestionar capacitaciones técnicas, motivacionales y de liderazgo para fomentar la responsabilidad en la organización, incrementar la calidad en procesos y servicios para a corto plazo se incentive las ventas y genere mayores recursos.
	 
	
	X
	
	
	X

	
	14
	En dos años incursionar en nuevos mercados geográficos con el mismo modelo de negocio con el fin de incentivar las ventas y consolidarse a nivel cantonal.
	 
	X
	X
	X
	X
	

	
	15
	En el 2020 adquirir distribuciones para ciertas zonas geográficas de filtros, aceites y pastillas de frenos para potenciar el crecimiento de la organización y generar mayor rentabilidad y participación en el mercado.
	 
	
	X
	X
	X
	


[bookmark: _Toc18928619]Tabla 20 Matriz Impacto Proyectos Estratégicos
Elaborado: García Paúl, 2018
Fuente: Investigación
6. [bookmark: _Toc20291842]SEGUIMIENTO Y CONTROL
6.1. [bookmark: _Toc20291843]PLAN DE COMUNICACIÓN DE AUTOTECH

	N
	ETAPA
	OBJETIVO
	META
	PÚBLICO OBJETIVO
	MAGNITUD PÚBLICO
	ACTIVIDADES
	RESPONSABLE

	1
	Difusión conceptual 
	Comunicar los conceptos básicos sobre planificación estratégica y sus elementos
	100% Reciben comunicación
	Todo el personal AutoTech S.G.
	7
	Capacitación
	Ing. Adrián García

	2
	Difusión de la estrategia
	Comprometer a todo el personal de Autotech con la estrategia comercial
	Aprobación del plan estratégico
	Gerencia
	1
	Presentación a Gerente
	Ing. Adrián García

	
	
	
	Ejecución de la comunicación de la estrategia a todo el personal
	Todo el personal AutoTech S.G.
	7
	Difusión de la estrategia
	Ing. Adrián García

	
	
	
	Aprobación del test de comunicación de la estrategia
	Todo el personal AutoTech S.G.
	7
	Evaluación a través de cuestionario
	Ing. Adrián García

	3
	Desdoblamiento de la estrategia
	Interiorizar la estrategia corporativa a todos los colaboradores de AutoTech SG.
	Colaboradores comprometidos
	Todo el personal AutoTech S.G.
	7
	Incentivos por cumplimiento de objetivos
	Gerencia






Tabla 21. (Continuación)
	MENSAJE CONTENIDO
	MEDIO HERRAMIENTAS
	DURACIÓN
	PLAZO
	RECURSOS EXTERNOS
	PRESUPUESTO

	Definiciones de: Planificación, Misión, Visión, Valores, Propuesta de valor, Políticas, Cadena de valor, Metodología Balance Score Care, Objetivos, Indicadores, Metas y Programas
	Intalaciones de AutoTech. Recursos materiales, tecnológicos y humanos
	5 días
	mar-15
	 
	50

	Visión, Propuesta de valor y Mapa estratégico
	Reunión con gerencia
	1 día
	mar-22
	 
	0

	Impacto de la estrategia en cada área de trabajo
	Intalaciones de AutoTech. Recursos materiales, tecnológicos y humanos
	5 días
	abr-12
	 
	200

	Misión, visión y valores
	Cuestionario
	1 día
	abr-26
	 
	0

	Objetivos de área, Indicadores de área
	Reconocimiento por cumplimiento: Tarde libre y bonos.
	30 días
	jun-28
	Organización de evento por reconocimiento al personal
	1000


                               Tabla 21. Plan de Comunicación de AUTOTECH

                              Elaborado: García Paúl 2018
                              Fuente:Investigación
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7. [bookmark: _Toc20291844]CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. [bookmark: _Toc20291845]  CONCLUSIONES

· La planeación estratégica permite a las organizaciones diseñar planes que coadyuven a cumplir objetivos que hagan a las empresas sostenibles con el tiempo, muchas de ellas se manejan sin una visión y tardan en cumplir lo plasmado por el gerente o a fines.

· La planeación estratégica permite identificar un modelo de negocio que en la mayoría de organizaciones micro no son conocidas por todos los miembros, por el cual mediante su aplicación la misma intrínsecamente potencia el conocimiento de los colaboradores, mejora la cultura y contribuyen al éxito organizacional.


· En AutoTech SG particularmente no existía ningún tipo de planificación ni un modelo de negocio claro, los colaboradores únicamente realizaban un trabajo técnico, para lo cual posterior a los talleres realizados, la gerencia fijo una visión clara de aquí a 2 o 3 años y los empleados conocieron el eje esencial de la empresa, se comprometieron y apoyan cambios y procesos nuevos y existentes.

· Las estrategias permiten a los dueños del negocio marcar una visión de negocio, en el que permitan adelantarse a la competencia y protegerse de factores macro o micro del entorno como tal.


· Las empresas que logran crear y posicionar su política empresarial, generan crecimientos desde procesos operativos hasta procesos de gran realce y por ende alcanzan posicionarse en el mercado con un potencial interno fuerte, capaz de competir en el mundo empresarial, desarrollando un poder de negociación con organizaciones de gran nivel.



































7.2. [bookmark: _Toc20291846] RECOMENDACIONES

· Por más pequeñas que sean las empresas con fines o sin fines de lucro es importante realizar una planificación estratégica en el cual se plasmen los argumentos de valor de manera formal, con miras al crecimiento y empoderamiento.


· Es conveniente clarificar o crear el modelo de gestión de las empresas, debido a que parte de allí la propuesta coherente de valor que se requiere reformular o formular con base a los constantes cambios que existen en el mundo empresarial.


· Sin una política empresarial identificada los miembros de las organizaciones hacen lo que mejor les parece, por tanto, es recomendable crearla y ponerla a consideración de todos los colaboradores.


· Año a año es importante gestionar estrategias, clarificarlas o crearlas, con el fin de poder generar valor a clientes internos y externos y poder lograr ser sostenibles desde los niveles operativos hasta los estratégicos.


· La gran potencia empresarial se forja desde sus adentros por lo que es necesario realizar en las organizaciones un diagnóstico que potencie la propuesta de valor y cree o innove otra para satisfacción propia de la empresa como de los clientes o consumidores.
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	CUESTIONARIO DE EVALUACIÓN AL PERSONAL DE AUTOTECH G

	 Lea detenidamente cada una de las interrogantes, luego califique cada items, en escala de 1 a 5, en la que 1 denota su total insatisfacción y 5 su máxima satisfacción 

	N°
	INTERROGANTES
	PUNTAJE

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	1
	La información presentada ha servido para adecuar y/o actualizar sus conocimientos sobre cómo dar soluciones mecánicas más eficientes y duraderas a los clientes de AUTO TECH SG
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	Los contenidos presentados en las capacitaciones son de utilidad práctica para usted
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	 La sesión/evento es una herramienta adecuada para informar/formar/capacitar/innovar sobre las nuevas tecnología en el ámbito automotriz
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	La duración de la sesión/evento y el número de participantes satisfizo sus expectativas
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	La sesión/evento mejorará la situación socio-económica de AUTO TECH SG
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	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS AUTO TECH SG

	 
	 
	 
	 
	 

	OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

	

	FINANCIERO
	Cada año realizar una planificación presupuestaria para organizar eficazmente los ingresos y egresos de la empresa, optimizando costos operacionales y mejorando la liquidez de la organización.

	
	En el primer trimestre del 2019 implementar políticas de crédito y cobranza para evitar pagos tardíos y cuentas incobrables, minimizando riesgos de no liquidez.

	
	En el 2019 gestionar un préstamo bancario de capital de trabajo a largo plazo para potenciar y ampliar la línea de repuestos, mediante distribuciones o importaciones directas.

	
	En los próximos 4 meses adquirir un software administrativo - contable con el fin de mejorar productivamante, pedidos, facturación, control de inventarios, personal y pago a proveedores.

	CLIENTE 
	Cada año gestionar capacitaciones y eventos dirigidos a clientes que permitan incrementar la cuota de mercado en un 90%.

	
	Cada año realizar lanzamientos de servicios complementarios y express incentivado las ventas a corto y largo plazo, para lograr mayor cobertura del servicio.

	
	Para el 2019 empezar a competir con base a costos ofreciendo repuestos y servicios en general a un precio diferencial, con el objetivo de lograr mayor captación de mercado y generar mayor rotación de inventario y liquidez.

	
	Para cada año realizar lanzamientos de campañas publicitarias y promociones con el fin de lograr una mayor cobertura del servicio para incentivar en un 95% las ventas de repuestos a consumidores.

	
	En el 2019 implementar el servicio postventa como garantía del servicio otorgado, brindando mayor conexión con el cliente y fidelizando compras.

	PROCESOS INTERNOS
	En el primer semestre del 2019 realizar un levantamiento de procesos en toda la organización, para lograr identificar procesos repetitivos y no productivos, con el fin de en un año lograr mayor formalidad, calidad, motivación y no dependencia de los colaboradores hacia los dueños.

	
	En el 2019 desarrollar una estructura organizacional formal que contribuya al levantamiento de procesos y a la no dependencia de los dueños, logrando mayor efectividad en el desarrollo del trabajo.

	
	Para el 2019 establecer nuevos sistemas de información que permitan una mejor comunicación dentro de la organización y contribuyan a un trabajo continuo eficaz.

	APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO 
	En el 2019 gestionar capacitaciones técnicas, motivacionales y de liderazgo para fomentar la responsabilidad en la organización, incrementar la calidad en procesos y servicios para a corto plazo se incentive las ventas y genere mayores recursos.

	
	En dos años incursionar en nuevos mercados geográficos con el mismo modelo de negocio con el fin de incentivar las ventas y consolidarse a nivel cantonal.

	
	En el 2020 adquirir distribuciones para ciertas zonas geográficas de filtros, aceites y pastillas de frenos para potenciar el crecimiento de la organización y generar mayor rentabilidad y participación en el mercado.
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