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RESUMEN

AG Impresiones es una empresa que se dedica a la oferta de productos y servicios de
imprenta en el mercado de arte gréfico. Inicid sus operaciones con el fin de generar
soluciones inteligentes por medio de la creacion de arte grafico para potenciar los
productos y servicios de otras empresas, y tiene como vision ser la empresa lider en

la prestacion de servicios y soluciones graficas en comunicacion a nivel nacional.

Sin embargo, ha tenido dificultades para desarrollarse como una empresa reconocida,
esto se debe a la debilidad en sus lineamientos estratégicos, que se refleja en su
capacidad limitada para dirigir y controlar sus procesos, asi como en la toma de
decisiones. Esto ha desencadenado algunas consecuencias como: asignacion
inadecuada de recursos, improvisacidon ante imprevistos, estancamiento en la

direccién de acciones, entre otros.

Dadas las circunstancias mencionadas, se realizO un diagnéstico estratégico
conformado por, un analisis interno y otro externo. Para el analisis interno se utilizé la
Metodologia de Perfil de Capacidad interna (PCI) la cual permitié conocer como se
encuentra actualmente la empresa en sus cinco capacidades. Asimismo, para el
analisis externo se utiliza la metodologia de Perfil de Oportunidades y Amenazas del
Medio (POAM) la cual permite valorar la capacidad de competencia que tiene la

empresa en su entorno y formular y seleccionar las estrategias.

Con base en los resultados de la situacion actual de la empresa, se formularon 22
estrategias utilizando herramientas de analisis como PCI, POAM, FODA y CAME. De
estas, se seleccionaron 14 estrategias por su mayor impacto positivo en el crecimiento
de la empresa, cada una de ellas enfocada en aprovechar las fortalezas de la empresa,
superar sus debilidades, explotar las oportunidades en su entorno y mitigar las

amenazas presentes en el mercado.

Finalmente, se propuso un plan de accion que contiene las estrategias seleccionadas
y sus actividades correspondientes que cumpliran con cada uno de los objetivos
estratégicos de la organizacion. Este plan incluye los responsables a ejecutar cada

actividad y el tiempo en qué se llevara a cabo para cumplir con el objetivo.
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.  INTRODUCCION

AG Impresiones es una empresa dedicada al arte grafico que tiene como mision
“Generar y crear soluciones integrales en comunicacion, publicidad y marketing” tanto
para empresas como para personas naturales. El arte grafico, en su esencia, se
manifiesta en diversas formas como publicidad, impresion y otros productos visuales
gue comunican ideas claras y objetivas. Fundada en 2018 por un grupo de seis
individuos con una sélida trayectoria en el mismo sector, la empresa ha demostrado
su destreza en la creacion de soluciones visuales de alta calidad. A pesar de haber
satisfecho las demandas de los clientes con éxito, la ausencia de un plan estratégico
al comienzo de sus operaciones crea un obstaculo que podria poner en peligro su

supervivencia a largo plazo.

Hoy en dia, no estar preparado estratégicamente, conlleva a decisiones reactivas en
lugar de acciones proactivas. La ausencia de enfoque estratégico podria poner a AG
Impresiones en riesgo de dificultades mayores, incluida la reduccion de operaciones o
el estancamiento en el crecimiento, lo que finalmente podria causar pérdida de
competencia dentro del mercado de arte grafico. La importancia de este proyecto
radica en la necesidad de establecer un marco estratégico que no solo aborde las
debilidades actuales, sino que también prepare a AG Impresiones para prosperar en

un entorno empresarial en constante evolucion.

Con base a lo anterior, se elabora el Capitulo | donde se realiza un analisis de la
situacion interna de la empresa mediante el uso del Perfil de Capacidades Internas
(PCI). Esto tiene el propoésito de identificar las capacidades que confieren ventajas
competitivas y, simultdneamente, se ha llevado a cabo un andlisis de la situacion
externa utilizando el Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM) para

evaluar los factores externos que podrian impactar el desempefio de la empresa.

Con base en la informacion recopilada a través de los analisis PCl y POAM, procede
a realizar el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). Este
analisis proporciona un diagndéstico global de la empresa, identificando las areas de
mejora y los recursos que pueden ser aprovechados para asegurar un crecimiento

sélido.
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En el Capitulo I, se definen y seleccionan las estrategias destinadas a posicionar a la
empresa en el mercado, abordar amenazas potenciales y aprovechar los recursos
disponibles para asistir en su crecimiento. Asimismo, se ha empleado el anélisis CAME
(Correlacion, Adaptacion, Motivacion y Evaluacion) para identificar las conexiones
cruciales entre los recursos internos y externos, y las oportunidades y amenazas del

entorno.

Posteriormente de los analisis FODA y CAME, se identificaron 22 estrategias que
seran evaluadas en relacién con los objetivos estratégicos de la organizacion. Estas
estrategias pasaron por un proceso de seleccidon basado en la Matriz de Correlacion
entre objetivos y estrategias. De las estrategias evaluadas, 14 se destacaron como las
mas prometedoras y con un impacto directo en el logro de los objetivos estratégicos

de la empresa.

Asimismo, se disefid un plan de accion detallado en el cual a cada estrategia se le
asigno un conjunto especifico de actividades y responsables. Cada actividad cuenta
con responsables designados para garantizar una implementacion precisa y eficaz.
Este plan estratégico no solo beneficiard a la empresa, sino también a sus
colaboradores y partes interesadas al fomentar la colaboracion interna y brindar una
guia sélida para la toma de decisiones.

Originalmente, el objetivo era desarrollar un plan estratégico para el periodo 2022-
2025. Sin embargo, se ha decidido ajustar el horizonte de implementacion al periodo
2025-2027. Este cambio permitira que el plan se alinee mejor con las nuevas
dindmicas del mercado y los objetivos a largo plazo de la empresa, garantizando una

adaptacion efectiva a las tendencias emergentes y los desafios futuros.
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.  ANTECEDENTES

AG Impresiones inici6 operaciones con 6 miembros, los cuales laboraban
anteriormente en empresas con el mismo giro de negocio, sin embargo, tomaron la
iniciativa de fundar una empresa propia. Fue constituida por 3 socios que también son
colaboradores dentro de la misma; en el afio 2018 debido a la situacién sociopolitica
del pais la empresa permanecio inestable durante 6 meses, provocando el cambio
geografico de las instalaciones fisicas en tres ocasiones, incurriendo en la reduccion
de ingresos a la empresa; dada la presente dificultad de los clientes en visitar las
instalaciones, pues la misma situacién del pais no les permitia hacerlo, dos de los
trabajadores deciden renunciar quedando Unicamente 4 personas, sin embargo, en

2019 se encontré un mejor espacio donde han permanecido hasta el dia de hoy.

Inicié sus operaciones sin realizar un estudio estratégico previo que les sirviera de
apoyo para mitigar los escenarios tales como: actividades sociopoliticas y pandemias
globales, que hasta el dia de hoy ha provocado que tanto la empresa como sus
colaboradores no tengan una vision clara del horizonte hacia dénde se dirigen, y por
consiguiente es muy dificil que se mantenga a flote en el mercado, debido a que
carecen de un plan estratégico la empresa se ha encontrado con diversas debilidades
dentro de las cuales se encuentra una asignacion inadecuada de los recursos,
improvisacion de estrategias, estancamiento en la direccion de acciones y

operaciones, poca vision estratégica, entre otros.

Asimismo, es de suma importancia mencionar que no se ha elaborado ningan plan
estratégico o estudio de las fuerzas internas y externas de la empresa para mantener
la competencia de esta dentro del mercado. Por lo que hasta el momento solo existen
estrategias para hacer frente a riesgos laborales y estrategias de ventas, no obstante,
éstas no estan definidas en ningin documento escrito o estudio de caso para dicha

empresa.
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[ll.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa AG impresiones se dedica al arte grafico y ha iniciado sus operaciones sin
realizar un estudio estratégico previo, lo cual ha generado una serie de debilidades en
la toma de decisiones y ha dejado a la empresa vulnerable ante los imprevistos del

mercado.

Una de las consecuencias de no estar preparado estratégicamente es la
desorganizacion, esto porque los recursos se asignan inadecuadamente, o bien no se
asignan los suficientes para cubrir una determinada actividad. Asimismo, se corre el
riesgo de invertir en &areas no prioritarias ya que pueden tomarse decisiones
apresuradas o inconsistentes. Sin este plan, la empresa se ve obligada a reaccionar
manera improvisada a las situaciones cambiantes del mercado como lo ha venido
realizando hoy en dia. Todo esto puede generar confusién entre los colaboradores y
dificultad para alinear los esfuerzos hacia metas comunes, lo que finalmente podria

causar pérdida de competencia dentro del mercado de arte gréfico.

Ademas, sin la presencia de un plan estratégico puede resultar en el estancamiento
en la direccién de acciones y operaciones. Sin una guia estratégica, la empresa puede
quedar atrapada en patrones de comportamiento obsoletos o ineficientes. Esto puede
limitar su capacidad de adaptarse a los cambios del entorno empresarial, asi como de
identificar nuevas oportunidades de crecimiento. El estancamiento puede llevar a la

pérdida de competitividad y al declive gradual de la empresa.

En resumen, no contar con una planificacibn estratégica en la empresa AG
impresiones ha generado una serie de consecuencias negativas que podria causar

pérdida de competencia dentro del mercado de arte grafico.
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IV. JUSTIFICACION

Actualmente un plan estratégico es un pilar fundamental para mantenerse competente
dentro del mercado, de tal manera, que a largo plazo se garantice una mayor

rentabilidad contribuyendo al crecimiento y fortalecimiento de AG Impresiones.

Estar preparados estratégicamente asegurara el éxito en el progreso de la empresa
dentro del mercado a largo plazo debido a que existe una planeacion estratégica que

permita alcanzar las metas de la organizacion.

Elaborar un plan estratégico para AG Impresiones es el modo adecuado de determinar
cuales son los principales objetivos de la empresa y, a partir de éstos desarrollar
acciones para conseguirlos, puesto que su finalidad es establecer las lineas de

actuacion de una empresa.

Dado lo anterior, se puede esperar que la empresa al implementar un plan estratégico
obtenga los siguientes beneficios: gestion adecuada de los riesgos, minimizaciéon de
costos, consecucidon exitosa de los objetivos de la empresa, conocimiento de las
fuerzas internas de la empresa y las oportunidades dentro del mercado, herramienta
para la toma de decisiones, conocimiento de la competencia, y la consolidacion de la

marca a nivel de mercado.

Este plan estratégico servird de base para los involucrados directos (la empresa, los
colaboradores) en este proyecto para la toma de decisiones dentro de la empresa,
porque es precisamente a ella a quien esta dirigido, de tal manera que conociendo
mejor sus recursos pueda responder satisfactoriamente a las necesidades de la

empresa.

En caso de que esta propuesta no se tomase en cuenta, la empresa experimentara

posiblemente el riesgo de reducir operaciones o bien ralentizar el crecimiento de esta.

Pagina | 5



V.

OBJETIVOS

General

Proponer un plan estratégico de acuerdo con las necesidades de la empresa AG

Impresiones ubicada en la ciudad de Managua, para implementarse en el periodo
comprendido del afio 2025 al 2027.

Especificos

Realizar un diagnéstico estratégico de la situacion actual de AG Impresiones
basandose en factores internos y externos.

Redefinir la filosofia organizacional de AG Impresiones.

Formular los objetivos y las estrategias adaptadas a la realidad del negocio.
Desarrollar un plan de acciébn para la ejecucion de las estrategias

seleccionadas.
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VI. MARCO TEORICO

En un mundo cambiante donde la competencia de las empresas es cada vez mayor,
dia a dia surgen nuevos competidores, o los competidores existentes utilizan
estrategias que generan nuevos obstaculos los cuales se deben afrontar. Es por esto
por lo que, la sobrevivencia de la empresa debe tener como objetivo un desarrollo
sostenible y sustentable, donde su fuerza radique en una planeacién estratégica y las

demas herramientas administrativas que se puedan aplicar a la misma.

De la misma manera, en la dinamica del mundo actual, toda organizacion,
independientemente de su tamafio, estructura o sector industrial, debe buscar
mecanismos que le permitan asegurar y mantener su posicion en el mercado. Para el
desarrollo del marco tedrico, se consideraran teorias y temas acordes con la propuesta
de plan estratégico, abordando en primer lugar las bases teéricas que fundamentaran

este trabajo.

6.1. Planeacion estratégica

La planeacion es el proceso consciente y sistematico de toma de decisiones acerca
de las metas y actividades que un individuo, un grupo, una unidad de trabajo o una

organizacion perseguiran en un futuro. (Bateman, 2009)

“Consiste en definir las metas de la organizacion, establecer una estrategia general
para alcanzarlas y trazar planes exhaustivos para integrar y coordinar el trabajo de la
organizacion. La planeacion se ocupa tanto de los fines (qué hay que hacer) como de

los medios (como hay que hacerlo)” (Robbins & Coulter, 2005)

Con las definiciones antes mencionadas se manifiesta que es un proceso que permite
tomar decisiones para el logro de objetivos, que se hacen antes de realizar una accion,

es decir, es un proceso en el cual se decide qué hacer y cobmo hacerlo.

Segun el autor Sainz De Vicufia (2012) al hablar de plan estratégico de la organizacion,
se esta refiriendo al plan maestro en el que la alta direccion recoge las decisiones

estratégicas corporativas que ha adoptado “hoy” en referencia a lo que hara en los
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préximos afos, para lograr una organizacion mas competitiva que le permita satisfacer

las expectativas de sus diferentes grupos de intereses.

De igual manera un plan estratégico lo define Martinez Pedros y Milla Gutiérrez (2005)
como un documento que sintetiza a nivel econdémico-financiero, estratégico y
organizativo el posicionamiento actual y futuro de la empresa y cuya elaboracion
obligaré a plantearse dudas acerca de la organizacion, de la forma de hacer las cosas
y marcar una estrategia en funciéon del posicionamiento actual y del deseado.

Un plan estratégico se enriquece por los distintos elementos que lo conforman:
filoséficos, analiticos, operativos.

Figura 1 Elementos de un plan estratégico

4 ( : N\
| Valores |
Elementos .
filoséficos 1 | Misidn |
[ Visién |
AN [ : S
'd ™
l Interno I
Elementos
analiticos
l Externo |
\
4 p N\
| Objetivos |
Elementos | Estrategias |
operativos
.
U | Planesdeaccion |
AN J

(Fuente: Innova, P(s.f.) Guia del plan estratégico).
6.1.1. Elementos filosoficos

Para comprender estos elementos sencillamente se debe responder a dos preguntas:
¢donde estamos ahora? Y ¢hacia donde queremos llegar? Con el fin de que una
empresa u organizacion tenga una direccion y objetivos a cumplir para generar
excelentes resultados de negocio. Esta direccion la define la Misién, y la Vision que a
la vez estdn acompafadas de los valores los cuales indican cudl es la forma particular

de seguir esa direccion para alcanzar las metas y ayuda a la toma de decisiones.
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La mision define la razén de ser de la empresa, esto da sentido al trabajo diario que
realiza la empresa. Y la vision responde a la pregunta ¢ qué queremos ser? ¢ A donde
gueremos llegar? Que a su vez genera sentido a los esfuerzos que hacen las personas

gue integran la empresa.

6.1.2. Elementos analiticos

Las relaciones sociales han afectado de alguna manera en los procesos de negocio
de toda empresa, por lo cual es imprescindible que en todo plan estratégico se realice
un analisis del entorno interno y externo a la empresa. A través del andlisis interno se
descubren las fortalezas de la empresa y sus debilidades y como a través de ella
encontrar oportunidades de crecimiento. En cambio, a través del analisis externo se
estudia el comportamiento de la sociedad en relacién con el giro de negocio de la
empresa y cOmo éste afecta en la consecucion de los objetivos estratégicos.

6.1.3. Elementos operativos

Los elementos operativos comprenden las actividades que se van a ejecutar para
alcanzar los objetivos estratégicos, definen el como y cuadndo y con qué hacer las
cosas para que la empresa pueda realizar sus labores de una manera eficiente y
efectiva. Dentro de estos elementos se pueden encontrar objetivos, estrategias, planes

de accion, etc.

6.1.4. Estrategia

Segun K.J. Halten (1987) estrategia se refiere al proceso a través del cual una
organizacion formula objetivos, y esta dirigido a la obtencién de los mismos. Es el
medio, la via, es el cdmo para la obtencion de los objetivos de la organizacion. Es el
arte de entremezclar el analisis interno y la sabiduria utilizada por los dirigentes para
crear valores de los recursos y habilidades que ellos controlan. Analisis y accion estan

integrados en la direccion estratégica.

Otra definicion similar la estructura Wheelen (2007) de la siguiente manera: son un
plan integral que determina la forma en que se lograra la mision, y objetivos,

maximizando la ventaja competitiva y minimizando la desventaja competitiva. De igual
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forma para esto es necesario tener en cuenta el direccionamiento de las estrategias.
Segun Wheelen (2007) indica que las estrategias basicas para una organizacion son
tres: La estrategia corporativa, que define basicamente la forma en que la compafia
se expandird en su linea de negocio, productos y como lo administra. En segundo
lugar, la estrategia de negocio, la cual define la posicién que tomaran los productos y
servicios respecto a la competencia, y qué valor agregado se le otorgara para tener
una ventaja competitiva en el mercado. Y, por ultimo, la no menos importante, la

estrategia funcional busca incrementar la productividad con base a los recursos.

Una estrategia competitiva es el plan de la empresa que, orientado a largo plazo, le
ayuda a explotar sus fortalezas, desarrollar nuevas capacidades, y aprovechar
oportunidades para, sorteando los riesgos y amenazas existentes, crear una ventaja

competitiva sostenible que la ayude a posicionarse en el mercado.

6.2. Diagnostico estratégico

Se comprende que el diagnéstico estratégico permite determinar y evaluar la situacion
actual de la compafia, debido a que identifica las competencias, capacidades y
recursos especificos que hacen distinta y competente a la empresa. Dentro de este

diagndstico se hara uso de las siguientes herramientas estratégicas.

6.2.1. Andlisis interno

Un diagndstico estratégico es una evaluacion del desempefio de la compaiiia
comparado con el de su competencia. Es indispensable, por tanto, que el analisis
interno de la compafia se complemente y valide con un estudio profundo del entorno

y de la competencia.

El perfil de capacidad interna de la compafiia (PCl) es una herramienta muy importante

para la realizacion de la auditoria organizacional.

6.2.1.1. Matriz de perfil de capacidad interna de la compaifiia (PCI)

Es una metodologia que permite evaluar las fortalezas y debilidades de la compafia

en relacion con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo. Es
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una manera de hacer el diagndstico estratégico de una empresa involucrando en él

todos los factores que afectan su operacion corporativa.

Se consideran aca cinco categorias: capacidad directiva, capacidad competitiva,
capacidad financiera, capacidad tecnolégica, capacidad de talento humano. Es un
medio para examinar la posicion estratégica de una compafia en un momento dado y
para establecer las areas que necesitan atencién. (Humberto S. G., Gerencia
Estratégica - Teoria - Metodologia, Alineamiento, Implementacion y Mapas
Estratégicos, 2008)

Ver anexo Matriz de Perfil de Competencia Interna (PCI), pagina 107.

6.2.2. Andlisis externo

Las organizaciones pueden considerarse como entidades ecoldgicas, es decir, vistas
como organismos que tienen relaciones reciprocas con su entorno. El medio de una

organizacion es la fuente de sus oportunidades y amenazas.

En un medio como en el que se mueve la empresa, el factor determinante para el éxito
o fracaso es la habilidad para enfrentar oportunamente en forma dinamica y acelerada
los desafios de cambio. Los factores econdémicos, politicos, competitivos, geogréficos,
sociales y tecnolégicos pueden tener un impacto positivo o negativo en una

organizacion.

6.2.2.1. Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)

Es la metodologia que permite valorar y también identificar las oportunidades y
amenazas de una compafia. Dependiendo de su importancia e impacto, un grupo
estratégico puede determinar si un factor dado en el entorno constituye una

oportunidad o una amenaza para la empresa. (Humberto S. G., 2008)

Ver anexo Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM), pagina
107.
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6.2.2.2. Analisis de la competencia

El analisis de la competencia es la forma de poner tus ideas frente a un espejo y
constatar los defectos y debilidades de la empresa, asi como fortalezas y
oportunidades. De acuerdo con los analisis internos y externos, mediante una matriz
de perfil competitivo se puede comparar el estado actual de la empresa frente a otras
empresas de la competencia con el fin de mejorar las estrategias para permanecer o

avanzar en el mercado.

6.2.2.2.1. Matriz de Perfil Competitivo (PC)

Identifica a los principales competidores de la empresa, asi como sus fortalezas y
debilidades particulares, en relacién con una muestra de la posicion estratégica de la
empresa. Los factores incluyen tantos aspectos internos y externos de la empresa.
(Humberto S. G., 2008)

Ver anexo Matriz de Perfil Competitivo (PC), pagina 108.

Los resultados de la matriz proporcionan los factores claves en los cuales la empresa

debera trabajar mas para superar a la competencia.

6.2.3. Formulacion estratégica

Concluida la etapa de diagnéstico estratégico, se inicia la etapa de formulacién de
estrategias, la cual consiste en seleccionar los proyectos o areas estratégicos que han

de integrar el plan estratégico corporativo.

Se define proyecto estratégico a los resultados de analizar las opciones estratégicas y
de dar prioridad a cada una de éstas, con el fin de seleccionar aquellas en las cuales
debe tener un desempefio excepcional para lograr los objetivos. Ejemplo de estos
proyectos pueden ser: modernizacién tecnolégica, reingenieria organizacional,

servicio al cliente, plan estratégico de talento humano.

6.2.4. Matriz de correlacién

Los proyectos estratégicos tienen relacién directa con los objetivos. Esta matriz

permite el andlisis de consistencia entre los proyectos estratégicos y los objetivos
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globales. Por cada proyecto estratégico se define una estrategia para buscar alcanzar
un objetivo; a través de la matriz de correlacion se analizara qué proyectos y qué
estrategias abarcan algunos objetivos generales de la empresa, o area de trabajo. Ver
anexo Matriz de Correlacion, pagina 108.

6.2.5. Matriz FODA

Se define como el proceso de identificacion y analisis de debilidades y fortalezas

(analisis interno), oportunidades y amenazas (analisis externo). Es necesario indicar

gue esta matriz se compone de cuatro estrategias, las cuales segun Wheelen (2007)

son:

e Estrategia FO: se crean con base en las maneras en que la empresa o unidad de
negocio podria usar sus fortalezas para aprovechar las oportunidades.

e Estrategia FA: consideran las fortalezas de una empresa o unidad de negocio
como una forma de evitar amenazas.

e Estrategia DO: intentan aprovechar las oportunidades superando las debilidades.

e Estrategia DA: son béasicamente defensivas y actian principalmente para

minimizar las debilidades y evitar las amenazas.

6.2.6. CAME

El andlisis CAME lo que dice es que las Debilidades hay que Corregirlas, que las
Amenazas hay que Afrontarlas, que las Fortalezas hay que mantenerlas, y que las
Oportunidades hay que explotarlas. Es especialmente Gtil y ayudara a seleccionar la

mejor estrategia.

Con este andlisis se buscan definir estrategias defensivas, estrategias ofensivas,
estrategias de reorientacion, estrategias de supervivencia. Una vez definidas se debe

asignar recursos, tiempo, costos, etc.

6.2.7. Plan de accidn

El plan de accion define las actividades a realizar por cada estrategia de cada proyecto
estratégico, define recursos, tiempo, entre otros. Previo a ello se realiza el analisis

FODA una vez analizado cada uno de los aspectos internos y externos de la empresa.
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La elaboracion de los planes de accién debe conducir a elaborar un presupuesto,
dentro del horizonte definido, que identifique y cuantifique los recursos necesarios para

la ejecucion del plan.
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VIl. CAPITULO | - DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

En este capitulo se realiza el diagnostico estratégico de la situacion actual de la
empresa en dos ambitos: internos y externos; lo cual permite preparar

estratégicamente a la empresa frente a sus competidores

En este capitulo se realiza el diagnostico estratégico de la situacion actual de la
empresa en dos &mbitos: interno y externo. El andlisis interno se enfoca en evaluar los
recursos, capacidades, fortalezas y debilidades de la empresa, abarcando aspectos
como el capital humano, la infraestructura y los procesos internos. Por otro lado, el
analisis externo examina las oportunidades y amenazas del entorno en el que la
empresa opera, considerando factores econdmicos, politicos, competitivos,
geograficos, sociales, y tecnoldgicos. Este enfoque integral permite preparar
estratégicamente a la empresa, facilitando la identificacion de areas de mejora y el
desarrollo de estrategias que le permitan mantener una ventaja competitiva frente a

sus competidores.

7.1. Analisis de la Situacién Interna

Se realiz6 la clasificacion de la informacion obtenida por medio de entrevistas a las
personas de la empresa AG Impresiones en dos partes: situacion interna y situacion
externa; de tal modo que se pueda tener una agrupacién de los datos y mantener

organizada la informacion.

Este analisis comprende las fortalezas y debilidades que se encontraron internamente

en la empresa, las cuales pueden afectar de manera directa a corto y a largo plazo.

Para este andlisis se utilizé la herramienta Perfil de Capacidad Interna (PCI) de la
Compafiia la cual comprende cinco categorias: capacidad directiva, capacidad
competitiva, capacidad financiera, capacidad tecnolégica y capacidad de talento
humano. De esta manera se involucran todos los factores que puedan afectar de

manera directa en el corto y mediano plazo.
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Tabla 1 Capacidades internas

Capacidades

Factores

Directiva

Competitiva

Financiera

Tecnoldgica

Talento humano

Orientacion empresarial

Uso de planes estratégicos
Imagen corporativa

Sistemas de control

Sistema de toma de decisiones
Cultura organizacional

Fuerza de producto y calidad
Lealtad y satisfaccion del cliente
Portafolio de productos y servicios
Participacion del mercado
Disponibilidad de insumos
Servicio postventa

Administracion de clientes
Publicidad

Manejo de los recursos

Acceso al capital

Disponibilidad de fondos
Competencia de precios
Estabilidad de costos

Respuesta a tecnologia cambiante
Cantidad y calidad de espacio
Habilidad del equipo asignado
Capacidad de innovacion
Efectividad de produccion
Efectividad de programas de entrega
Valor agregado al producto

Nivel tecnoldgico

Mantenimiento

Reclutamiento, seleccion y contratacion
Adaptacion al cambio

Atraccion y retencion de personal
Remuneracion y compensacion
Seguridad y estabilidad de empleo
Capacitacion y desarrollo
Motivacién de personal

Rotacion de personal
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El perfil de fortalezas y debilidades se representa graficamente mediante la calificacion
(AMB) para luego ser valorada con respecto a su escala de impacto alto (A), medio

(M) y bajo (B). A continuacion, se presenta el analisis de cada una de las capacidades.

7.1.1. Capacidad directiva

La capacidad directiva de una organizacion podria definirse como la disponibilidad de
talento directivo para un momento oportuno y en funcion de una linea estratégica
determinada para generar una cultura de éxito dentro de la empresa, de tal manera
que exista una coordinacion entre los procesos logrando una correcta asignacion de
los recursos para que todo esto colabore como un todo en la consecucion de los

objetivos y la planeacién estratégica.

Para obtener una comprension mas profunda de sus habilidades de gestion, es

necesario analizar los elementos clave de la planeacion.

7.1.1.1. Orientacion empresarial

La orientacién empresarial es fundamental para el crecimiento y la sostenibilidad de
una empresa en un mercado competitivo. Se refiere a la capacidad de la empresa para
definir y seguir una direccion estratégica clara, alineando sus recursos, procesos y

talento humano hacia la consecucion de sus objetivos a largo plazo.

Para AG Impresiones la orientacion empresarial implica establecer una vision y mision
sélidas, identificar oportunidades de mercado, y desarrollar estrategias que promuevan
la innovacion y la eficiencia operativa. A través de una orientacion empresarial bien
definida, la empresa puede mejorar su capacidad directiva, asegurando que todas las
areas de la organizacion trabajen de manera coordinada y enfocada en el éxito,
permitiendo asi una adaptacién constante a los cambios del entorno y una mejora

continua en su desempefio.
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7.1.1.2. Planeacioén

La planeacion es uno de los procesos mas importantes para poder prevenir riesgos
y/lo inconvenientes en los negocios, y para poder competir dentro del mercado
exitosamente, cuenta con los siguientes elementos claves: Mision, vision, valores,
objetivos organizacionales, filosofia y propésito, de estos elementos actualmente la
empresa cuenta con la misién, vision, principios, valores y objetivos, sin embargo,

estos no estan definidos correctamente por lo que seran analizadas a continuacion.

7.1.1.2.1. Mision y Vision

Para llevar a cabo una gestion estratégica efectiva en la toma de decisiones, es
fundamental contar con una clara orientacibn empresarial. Esto implica tener una
comprension sélida de los objetivos y valores de la empresa, asi como de su posicion

en el mercado y su entorno competitivo.
La mision de AG Impresiones esta estructurada de la siguiente manera:

“Generar y crear soluciones integrales en comunicacion, publicidad y marketing; para
lograr nuestros objetivos ho adecuamos a las necesidades del cliente y de esta manera
logramos el éxito en cada trabajo que desarrollamos con el profesionalismo y
responsabilidad ante el buen uso de los diversos materiales de alta calidad dentro de

la industria grafica”.
Se observa que AG Impresiones desea lo siguiente:

e Ser una empresa que brinde diversos servicios de publicidad y comunicacion.

e Desarrollar estrategias de marketing que dé a conocer la marca.

Sin embargo, el giro de negocio actual esta un poco alejado de ese objetivo, dado que
los servicios que se brindan corresponden a la industria grafica en la cual se entiendo
el proceso de creaciéon de disefio hasta la impresion en una valla o panel publicitario,

tazas, camisetas, mantas, etc.
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Por otro lado, la vision declarada define lo siguientes:

“‘Ser la empresa lider en la prestacion de servicios y soluciones graficas en
comunicacién a nivel nacional, siempre cumpliendo con los méas altos pardmetros de
calidad, contando con un personal altamente calificado, amplio entorno empresarial,

aplicandolo en el desarrollo y crecimiento de la region’.

En contraste a la mision, la vision tiene mas claridad de lo que la empresa hace hoy
en dia y quiere llegar a ser, no obstante, es importante definir claramente su razén de
ser tomando en cuenta lo que quiere manifestar a sus colaboradores y sus clientes.

7.1.1.2.2. Principios, valores y objetivos

La empresa no tiene definidos los principios, valores y objetivos que los definan como
tal, sin embargo, en una de las entrevistas realizadas a la administradora de la
empresa, comentd que cuentan con una filosofia que los identifica: “Nos adecuamos
a la necesidad del cliente”. Esta filosofia mueve a los colaboradores a trabajar de
acuerdo con el pedido que se les solicite, lo cual no siempre es bueno, pues en Ultimas

ocasiones se han tenido que quedar laborando sin recibir su remuneracion alguna.

En la entrevista, la mayoria de los colaboradores concluyeron que practican ciertos
valores, entre ellos la honestidad, el respeto, la responsabilidad, el optimismo y aunque
no estan plasmados directamente, sus objetivos se basan en brindar un buen servicio

entregando productos de calidad en tiempo y forma requerido.

Esto contribuye positivamente a su imagen corporativa la cual no es mas que la
percepcion que los consumidores tienen de la empresa al momento de adquirir sus
productos y servicios. La imagen corporativa no solo se basa en el logotipo o la
identidad visual de la empresa, sino también en sus valores, cultura, reputacion,

calidad de productos y servicios, entre otros factores.

7.1.1.3. Uso de planes estratégicos

AG impresiones como se ha mencionado anteriormente no cuenta con una correcta
planeacidén estratégica, por lo cual, hasta el dia de hoy ha venido laborando de manera
improvisada tanto para buscar crecimiento como para prevencion de riesgos. Todo

esto ha venido dando lugar a que los colaboradores trabajen de manera desorganizada
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gue no existan cargos definidos y establecidos, que exista una sobrecarga de trabajo,

alguna que otra pérdida de mercado como incumplimiento de metas de ventas.

Esto ha sucedido porque existe improvisacion en la toma de decisiones como resultado
de no tener claro cuales son los objetivos estratégicos, lo que generara los mismos

problemas afos tras afos.

7.1.1.4. Imagen corporativa

AG Impresiones ha desarrollado una identidad visual y una percepcion de marca
relativamente solida, pero aun hay espacio para mejoras que puedan potenciar su
influencia en el mercado y dentro de la organizacion, esto se puede observar en el

siguiente cuadro

La empresa ya cuenta con elementos basicos de identidad visual,
Identidad visual como logotipo, colores corporativos y materiales de
coherente comunicacion, que son reconocibles y contribuyen a una
percepcion profesional
o Existe un nivel de reconocimiento de marca que es suficiente
Reconocimiento .
para ser considerada una fortaleza, aunque no se encuentra en

de marca . _
Su maximo potencial.

L La presencia en plataformas de comunicacion, tanto internas
Comunicacion _ _
. como externas, refleja un esfuerzo por mantener una imagen
consistente .
coherente y profesional.

AG Impresiones tiene un buen punto de partida, pero también un considerable

potencial de mejora.
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7.1.1.5. Sistemas de control

El control es uno de los procesos de administracion que permite a las empresas llevar
un registro de lo que han venido experimentando a traves del tiempo y de esta manera
poder conocer la calidad de sus procesos, de sus productos/servicios e incluso de sus

recursos valiosos.

Evidentemente, controlar procesos internos en una compafila es clave para su
crecimiento, sin embargo, AG Impresiones no cuenta con controles internos
establecidos para sus operaciones, es decir, en sus procesos de produccion, de
reclutamiento de personal, posicionamiento en el mercado y demas debido a dos

principales razones:

a. Escasos recursos monetarios, como consecuencia no se pueden contratar a
personas que se encarguen de manejar la auditoria interna o pagar a un equipo de
expertos que creen controles internos y verifiquen si estan cumpliendo.

b. Insuficiente personal laboral, al contar con poco personal, los puestos de trabajo
estdn saturados de asignaciones, en ocasiones obligandolos a cumplir con
actividades no pertenecientes al puesto de trabajo por el cual fueron contratados

SuS Sservicios.

7.1.1.6. Sistema de toma de decisiones

La empresa carece de los elementos claves para la toma de decisiones tales como
objetivos estratégicos claros, participacion y colaboracién de todos los colaboradores,
monitoreo y evaluacion y retroalimentacion, entre otros. Por lo que representa una
debilidad critica con un alto impacto en la organizacion. Mediante la implementacion
de procesos estructurados, la descentralizacion, el uso de datos y la capacitacion del
personal puede transformar esta debilidad en wuna fortaleza, mejorando

significativamente la eficiencia operativa y la competitividad de la empresa.

7.1.1.7. Cultura organizacional

AG Impresiones no cuenta con una cultura organizacional bien definida. Aunque

existen algunos elementos basicos, como un organigrama, este no tiene claramente
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definidos los niveles y responsabilidades, lo que contribuye a una organizacion del
trabajo sobrecargada. Esta falta de estructura y claridad afecta negativamente la
cohesion y eficiencia del equipo, evidenciando la necesidad de establecer una cultura
organizacional sélida que promueva una mejor distribucion del trabajo y una mayor

claridad en roles y responsabilidades.

7.1.1.7.1. Organizacion

La organizacion permite que los colaboradores conozcan sus responsabilidades, sus
funciones y como esta organizada la empresa, en la cual ellos se desempefan.
Asimismo, es importante para la toma de decisiones conocer cuales son los niveles y
como los colaboradores estan involucrados para alcanzar un bien comun. Sin
embargo, AG Impresiones, tiene una organizacion inconsistente en lo que se refiere a
roles, puestos y estructura organizacional porque cada colaborador es responsable de
realizar funciones que estan fuera de su cargo o puesto de trabajo para lo cual fue

contratado.

7.1.1.7.2. Estructura organizacional

Cuentan con una estructura organizacional como se detalla a continuacion:

Figura 2 Estructura organizacional.

Disefiador
grafico

Socios Administracion Produccion

Taller

Fuente: Elaboracion propia
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Esta es la estructura de la organizacion donde se encuentran los socios, la
administracion, un disefiador grafico, el area de produccion, y el taller. Cabe
mencionar, que hay momentos donde colaboradores del area de administracion
desempefian funciones del disefiador grafico o del area de produccion, al igual que
uno de los socios ha desempefiado funciones que corresponden al administrador, o al
area de produccion y taller, lo cual conlleva a una sobrecarga de trabajo. Se pretende
aprovechar las fortalezas del equipo de trabajo y su buena disposicién para definir una

estructura mas organizadas y formal.

7.1.1.7.3. Formay organizacion del trabajo

Debido a la inapropiada organizacién, AG Impresiones realiza sus procesos de una
manera particular en la que cada colaborador asume tareas adicionales a sus
funciones, esta decision desde el punto de vista pudo ser prometedora, sin embargo,
los trabajadores se han visto afectados por el cansancio que conlleva a realizar tareas
extras y los resultados econdmicos son pocos alentadores, como consecuencia de
esto, el contador de la empresa y también socio de la misma renunci6 al igual que el
disefiador gréfico a su vez abandondé la empresa en busqueda de mejores
oportunidades, dejando un vacio en ambas plazas que son sumamente importantes

dentro de este giro de negocio.

Dado lo anterior, estos cargos fueron asumidos por uno de los socios de la empresa,
quien desempefia en conjunto los roles de contador y disefiador grafico junto con las
funciones que ya tenia como socio de la empresa. Esto no es el Unico escenario,
porque existe esa misma carga de trabajo para todos los colaboradores, no obstante,
les ha funcionado para permanecer dentro del mercado, ya sea por su excelente

servicio o fidelidad de los clientes.

Adicional, se busca con este plan estratégico reducir la carga de trabajo e implementar
un flujo y organizacion del trabajo que se adapte a las necesidades de la empresa y

de su tamafio como tal.

Después de analizar cada uno de los factores que constituyen la capacidad directiva,

la siguiente matriz representa el impacto de cada factor, categorizandolos como
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fortalezas o debilidades. Esta evaluacion se realiza mediante una calificacion (A, M,

B), la cual se valora segun su escala de impacto: alto (A), medio (M) y bajo (B).

Tabla 2 Capacidad Directiva

Fortaleza Debilidad Impacto

e [ aio s | Ao s | 5o | Aio [ Weio 54 |
A A

Capacidad Directiva

Orientaciéon empresarial

Usos de planes estratégicos A A
Imagen corporativa M M
Sistemas de control A A
Sistema de toma de decisiones A A
Cultura organizacional A A

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que en su capacidad directiva la empresa actualmente cuenta con
debilidades, lo que le impide dirigir estratégicamente el negocio; si bien, han podido
mantenerse firmes dentro del mercado, hay cierta carencia de direccidén ya que segun
su razon de ser desean no solamente ofrecer servicios de arte gréfico, sino poder

brindar a su vez servicios de Marketing digital para las pequefias y grandes empresas.

Adicionalmente, con este analisis se puede decir que no se dispone de un plan
estratégico, lo cual puede afectar directamente la orientacibn de esta y en sus

procesos de toma de decisiones.

7.1.2. Capacidad competitiva

La competitividad de las organizaciones depende en gran medida de su capacidad de
brindar productos mas adecuados al mercado, orientados en satisfacer necesidades
de los clientes y que sean capaces de responder a los movimientos estratégicos de

sus competidores.
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7.1.2.1. Productos

AG Impresiones ofrece una amplia variedad de productos orientados a las
necesidades del cliente superando muchas veces sus expectativas, esto gracias a la
calidad, dedicacion, y compromiso por parte de los colaboradores, no obstante, cuenta
con la capacidad para innovar he incrementar el portafolio de productos para

diferenciarse de la competencia.

7.1.2.2. Estrategias de mercado y canales de comunicacion

En la actualidad, la empresa AG Impresiones ha desarrollado una estrategia de
mercado que necesita ser reforzada, esta estrategia tiene como fin dar a conocer el
portafolio de productos y servicios que ofrecen. Esto a su vez, les ayudara a tener

mayor participacion en el mercado y promocionar su marca.

La estrategia de mercado que se ha venido implementando desde un principio es dar
a conocer sus productos y servicios a través de correos electrénicos, redes sociales
como Facebook e Instagram en las cuales hay poca interaccion. La plataforma con
mas fuerza ha sido WhatsApp, ya le recomendacion de persona a persona. Sin
embargo, es importante mencionar que se requieren de otras estrategias que les
permitan reforzar las que ya existen como explotar mejor el nicho de productos y

servicios que ofrecen.

Asimismo, sus estrategias de postventas deben reforzarse, esto le permitira conocer
el sentimiento del cliente, confirmar si se cumplié con el requerimiento del cliente,
dandoles una oportunidad de sentir que sus gustos, necesidades y emociones han
sido cumplidas. Esto construira relaciones duraderas entre cliente y empresa.

Es importante también valorar las estrategias al momento de la adquisicion de insumos
para el trabajo, es decir, la disponibilidad de materia prima, ya que esto es clave para
las actividades operativas. Si la empresa cuenta con un manejo de insumos deébil,

puede que la competencia sobresalga en este punto.
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Adicionalmente, es de suma necesidad mencionar que AG Impresiones no ha
desarrollado estas estrategias mencionadas, lo cual es punto clave que se puede

plantear dentro de las estrategias que formaran parte del plan.

Se puede observar en la siguiente matriz, como todo lo mencionado anteriormente

tiene un impacto directo en la capacidad competitiva de la empresa.

Tabla 3 Capacidad Competitiva

Fortaleza Debilidad Impacto
Capacidad Competitiva
o B = ) =0 e )

Fuerza de producto y calidad A A
Lealtad y satisfaccion del A
cliente
Portafolio de productos y

o M M
servicios
Participacion del mercado M M
Disponibilidad de insumos B B
Servicio postventa B B
Administracién de clientes B B
Publicidad B B

Fuente: Elaboracion propia

Es claro que se tiene la capacidad de ofrecer productos de calidad y una alta
satisfaccion del cliente, pero existen otras areas de oportunidades en las cuales hay
que dedicarle mucha atencion para mantenerse competente dentro del mercado como
la publicidad de su marca, sus productos, entre otros, asi como el seguimiento que se

realiza a la satisfaccion del cliente y los servicios postventas

7.1.3. Capacidad financiera

La capacidad financiera se refiere a la capacidad que tiene la empresa para realizar
pagos e inversiones a corto, mediano y largo plazo para su desarrollo, y crecimiento,

ademas de tener liquidez y margen de utilidad en sus operaciones.

En respuesta a la crisis de 2018, la empresa se vio obligada a enfrentar una baja

significativa en sus ventas. Para abordar este desafio, se adoptd una estrategia de
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competencia de precio, reduciendo los precios de sus productos y servicios, e

implementando promociones atractivas para los clientes.

La estrategia de competencia de precio adoptada tuvo como consecuencia una
reduccion significativa en el margen de ganancias, lo que se tradujo en una baja
disponibilidad de fondos. Esta situacion limitd la capacidad para invertir en nuevas
iniciativas y proyectos que podrian haber impulsado su crecimiento financiero. En otras
palabras, los ingresos de la empresa no fueron suficientes para mantener una
disponibilidad de fondos adecuada para sus operaciones y para impulsar el
crecimiento financiero. Asimismo, toda esta situacion ha afectado directamente el
acceso al capital mediante financiamiento a través de préstamos bancarios ya que su

margen de ganancias y disponibilidad de fondos actual no se los permite.

Tabla 4 Capacidad Financiera.

Fortaleza Debilidad Impacto
Capacidad Financiera

10 e [ B A [ o e e
Manejo de los recursos M M
Acceso al capital A A
Disponibilidad de fondos B B
Competencia de precios B B
Estabilidad de costos M M

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar claramente que hay un punto medio en cuanto a la capacidad
financiera ya que existe cierta fortaleza en la administraciéon de recursos y la
rentabilidad del negocio, no obstante, hay debilidad en la disponibilidad de fondos para
poder solventar los costos que directamente ha afectado en la retencion de

colaboradores.

Adicionalmente, la empresa realiza un gran esfuerzo en cuanto al manejo de los
recursos, enfocandose en reutilizar el material sobrante para evitar incurrir en costos

innecesarios. Este enfoque ha permitido a la empresa conocer su capacidad de
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administracion de materiales, lo que a su vez ha tenido un impacto positivo en su

eficiencia financiera hasta el dia de hoy.

7.1.4. Capacidad Tecnolégica

La capacidad tecnolégica hace referencia a la capacidad técnica, es decir,
conocimientos y habilidades por parte del equipo de la empresa, asi como la tecnologia

que utilizan para agilizar procesos y aprovechar la automatizacion de estos.

Para obtener una comprensiéon mas profunda de sus capacidades tecnoldgicas, es

necesario analizar los elementos:

7.1.4.1. Respuesta alatecnologia cambiante.

AG Impresiones presenta una debilidad considerable en su capacidad tecnolégica, no
debido a la falta de recursos, sino a la manera en que se realizan las operaciones y
las técnicas utilizadas, lo que limita su eficiencia y competitividad. Sin embargo, gracias
a la habilidad de sus colaboradores, han logrado mantener una alta calidad en sus
productos. Esta adaptacién es crucial para superar las limitaciones actuales y mejorar

su capacidad tecnolégica en el futuro.

7.1.4.2. Cantidad y calidad de espacio.

En cuanto a la cantidad y calidad de espacio, es importante destacar que, para una
empresa de arte grafico como AG Impresiones, es esencial contar con instalaciones
amplias y adecuadas para la realizaciéon de sus operaciones de manera eficiente. En
el caso de AG Impresiones, se ha identificado que sus instalaciones actuales carecen
del espacio suficiente para la realizacién de algunas operaciones, como la impresion
de gran formato o la fabricacion de rétulos y vallas de gran tamafio de tal manera que

no comprometa la seguridad laboral de sus colaboradores.

7.1.4.3. Habilidad del equipo asignado.

El equipo asignado en AG Impresiones ha demostrado una habilidad notable, lo que

ha permitido generar resultados satisfactorios en la calidad de los productos.
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Sin embargo, a pesar de esta fortaleza, es necesario seguir evaluando y mejorando

las técnicas utilizadas en las operaciones para mantener y mejorar estos estandares.

7.1.4.4. Capacidad de innovacion.

La capacidad de innovacion es una pieza fundamental para el crecimiento continuo de
una empresa. Para AG Impresiones, la innovacion ha sido un aspecto que han venido
trabajando dia a dia para ofrecer los mejores servicios y productos dentro del mercado
de arte grafico. Gracias a la innovacién, su produccion ha sido efectiva para entregar
productos en tiempo y forma, y a su vez generar un poco de valor de agregado para

aumentar la satisfaccion del cliente.

7.1.4.5. Efectividad de produccion.

En el area de produccion, la empresa cuenta con maquinas para impresién a gran
formato y para oficinas, que son las encargadas de realizar los procesos de los trabajos
gue requieren mayor esfuerzo. La empresa también cuenta con equipos para oficina
como computadoras, para realizar los disefios de los productos y/o servicios, y poder
gestionar procesos que se realizan a través de Excel.

7.1.4.6. Efectividad de programas de entrega.

La efectividad de los programas de entrega de AG Impresiones ha permitido mantener
la puntualidad en las entregas, asegurando que los productos lleguen a los clientes en
tiempo y forma, lo cual es crucial para la satisfaccién del cliente y la reputacién de la

empresa.

7.1.4.7. Valor agregado al producto.

Gracias a la capacidad de innovacion, AG Impresiones ha sido capaz de generar un
valor agregado a sus productos. Esto no solo mejora la satisfaccion del cliente, sino

gue también ayuda a diferenciar sus productos en un mercado competitivo.
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7.1.4.8. Nivel tecnoldgico.

El area de arte grafico ha experimentado un cambio significativo en su nivel tecnolégico
con el avance de herramientas de disefio y equipos de impresion digital. AG
Impresiones ha tenido que enfrentar estos cambios y adaptarse para mantenerse
actualizado, haciendo uso de sus recursos disponibles para capacitar a sus

colaboradores en el uso de estas nuevas tecnologias.

7.1.4.9. Mantenimiento

En relacion con los aspectos técnicos y equipos, AG Impresiones evalla estos
elementos en caso de que se presenten problemas como falta de tinta o fallas
inesperadas. Sin embargo, no se realiza mantenimiento preventivo para evitar posibles
inconvenientes con el equipo. En cuanto a los aspectos técnicos, deberia realizarse
una evaluacion de las habilidades técnicas que cada colaborador dispone para hacer
frente a las tareas diarias de la empresa, entendiendo aspectos técnicos como las
habilidades y conocimientos profesionales que cada colaborador tiene sobre un tema

en particular.

Después de analizar cada uno de los factores que constituyen la capacidad
tecnoldgica, la siguiente matriz representa el impacto de cada factor, categorizandolos
como fortalezas o debilidades. Esta evaluacion se realiza mediante una calificacion (A,
M, B), la cual se valora segun su escala de impacto: alto (A), medio (M) y bajo (B).

Tabla 5 Capacidad Tecnoldgica

Fortaleza Debilidad Impacto

Wm
M M

Capacidad Tecnoldgica

Respuesta a tecnologia

cambiante

us]
©

Cantidad y calidad de espacio
Habilidad del equipo asignado A A

Capacidad de innovacion M M
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Fortaleza Debilidad Impacto

A A

Capacidad Tecnolégica

Efectividad de produccion

Fuente: Elaboracién propia.

Aungque la empresa muestra un claro potencial de crecimiento y competitividad, es
fundamental que aborde las areas de mejora identificadas. Al capitalizar sus fortalezas
y trabajar en superar sus debilidades, AG Impresiones puede posicionarse de manera

mas solida en el mercado y aumentar su competitividad.

7.1.5. Capacidad de Talento Humano

Una empresa, independientemente de su naturaleza y tamafio, debe tener en cuenta
que su éxito depende en gran medida de su capacidad de talento humano. Los
empleados son los responsables de llevar a cabo los procesos y gestiones de la
empresa, por lo que es fundamental considerar esta capacidad dentro del analisis para

la propuesta de un plan estratégico para la empresa AG Impresiones.

Actualmente, AG Impresiones cuenta con un equipo de trabajo de 5 personas para
llevar a cabo sus procesos. Sin embargo, la empresa no cuenta con un departamento
de Recursos Humanos responsable de la seleccion y contratacion de personal, por lo

que los procesos de reclutamiento se han obviado desde un principio.

Es importante que AG Impresiones tenga en cuenta que contar con un equipo de
trabajo capacitado, motivado y comprometido con los objetivos de la empresa puede

marcar la diferencia en la productividad, eficiencia y éxito de esta.

En resumen, la empresa AG Impresiones deberia considerar la capacidad de talento
humano como una parte fundamental de su plan estratégico y contar con un
departamento de Recursos Humanos para llevar a cabo los procesos de reclutamiento,
seleccién y contratacion de personal con el objetivo de atraer y retener a los mejores

talentos en el mercado laboral.
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Tabla 6 Capacidad de Talento Humano.

Fortaleza Debilidad Impacto

M M

Capacidad Talento Humano

Reclutamiento, seleccion y

contratacién
Adaptacion al cambio A A

Atraccion y retencion de

M M

personal
Remuneracion y compensacion A A
Capacitacion y desarrollo A A
Motivacion de personal B B
Rotacion de personal A A
Seguridad y estabilidad de

M M

empleo

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que existe alrededor de un 90% de su capacidad de talento humano
con areas de oportunidades, areas que seran consideradas al momento de realizar el

plan estratégico.

7.1.5.1. Reclutamiento, seleccién y contratacion

Como se mencion6 anteriormente, no hay un departamento dedicado exclusivamente
a las tareas de Recursos Humanos, ya que la administradora y algunos socios son los
encargados de llevar a cabo el proceso de reclutamiento y seleccién de candidatos.
Dado el gran impacto que tiene este proceso, es crucial considerarlo al momento de

seleccionar una estrategia adecuada.

7.1.5.2. Estructura organizacional.

Actualmente, todos los procesos y actividades de la empresa son llevados a cabo por

los mismos colaboradores, lo que resulta en una sobrecarga de trabajo que les impide
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innovar y adaptarse al cambio. Este enfoque no es saludable para el crecimiento de la
empresa, ya que es importante estar abiertos a nuevas oportunidades de mejora en
los procesos y funciones. Como resultado de esta situacion, la rotacion de personal ha
aumentado, ya que algunos colaboradores no ven oportunidades de crecimiento y la
sobrecarga de trabajo les impide desempefarse adecuadamente. Ademas, esto ha
tenido un impacto negativo en la motivacion de los colaboradores, ya que no se sienten
remunerados adecuadamente en relacion con el trabajo que realizan. Estos factores
han sido determinantes en las renuncias de algunos de los socios y el disefiador de la
empresa. Por lo tanto, es crucial tener en cuenta estos aspectos al momento de

seleccionar estrategias para la empresa.

7.1.5.3. Evaluacion al desempefio, capacitacion y desarrollo del equipo

Para que una empresa pueda mejorar la calidad de su recurso humano, es
fundamental evaluar el desempefio y la calidad del servicio que brinda cada
colaborador dentro de la organizacion. Lamentablemente, AG Impresiones carece de
un control de evaluacion al desempefio, lo que impide conocer con exactitud el
desempeiio de los colaboradores a lo largo del tiempo y compararlo con trabajos

previos.

Esta evaluacion debe ir acompafiada de una capacitacion constante y el desarrollo del
equipo, para que los colaboradores puedan adquirir nuevas habilidades y, por ende,
mejorar su calidad de trabajo, lo que a su vez creard nuevas oportunidades des de

mejora en el talento humano e incrementara la productividad en los procesos.

En resumen, es esencial que la empresa AG Impresiones desarrolle evaluaciones
constantes del desempefio de los colaboradores para medir la calidad del trabajo, la
calidad del equipo, la productividad y el desarrollo de nuevas habilidades. De esta
forma, se brindara seguridad y estabilidad laboral a los colaboradores en funcion de

las habilidades adquiridas y se podra mantener la competitividad dentro del mercado.
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7.2.Analisis de la situacion externa

El analisis de la situacion externa comprende las oportunidades y amenazas que se
encuentran fuera de la dindmica interna de la empresa pero que pueden afectar su

funcionamiento positiva y negativamente.

Las variables externas afectan a toda la industria y un cambio en alguna de ellas podria
impactar significativamente en cada una de las organizaciones del sector; se entiende
que estas variables son externas y la empresa no puede ejercer ningun tipo de

influencia ni control.

Es importante para toda organizacion identificar y analizar las variables que tienen
influencia en su actividad econémica, el cambio en el macro ambiente podria generar
oportunidades o amenazas para las organizaciones que pertenecen al sector. Este
analisis permite a las empresas estar preparadas, poder aprovechar las oportunidades

gue se presenten y tratar de mitigar las amenazas.

7.2.1. Factores econémicos

Por casi dos décadas antes del inicio de la recesion en 2018, el crecimiento econdmico
en Nicaragua promedid6 4.6 % al afio, beneficiAindose de una sdlida gestion
macroecondémica y una serie de reformas destinadas a transformar el pais en una
economia de mercado. Los disturbios sociopoliticos experimentados desde abril de
2018 detuvieron la expansién econémica en Nicaragua y resultaron en una contraccion

econdémica de 4.0y 3.9 % en 2018 y 2019, respectivamente.

La economia de Nicaragua se vio afectada negativamente por los efectos de los
huracanes Eta e lota y adicionalmente por la pandemia del COVID-19 por lo que

multiples sectores del pais sufrieron econémicamente estas consecuencias.

La pandemia ha afectado negativamente al crecimiento econémico debido a la
creciente incertidumbre sobre la evolucion de la crisis sanitaria, la propagacion interna
del virus, los cierres voluntarios del sector privado, las salidas de capital, la pérdida de
puestos de trabajo y la caida del turismo. Como resultado, el progreso logrado en la
reduccion de la pobreza desde 2005 ha sido detenido.
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El presidente del Banco Central de Nicaragua (BCN), Ovidio Reyes R. sefald que, en
este contexto, las autoridades econOmicas implementaron una serie de acciones
coordinadas a fin de preservar la estabilidad macroeconémica y financiera del pais y
atender las necesidades inmediatas de la crisis sanitaria y de los eventos climaticos.
Por el lado de la politica fiscal, se destinaron recursos para atender el mayor gasto en
salud y en atencion a los desastres naturales. Se mantuvieron programas sociales y
de inversion publica, a la vez que se salvaguardé la estabilidad laboral de los empleos
publicos

En cuanto a las finanzas publicas, el presidente Reyes destacd que estas mostraron
un manejo prudente, en un contexto de menor recaudacion y mayores presiones de
gasto, principalmente de salud para hacer frente a la pandemia y gasto de emergencia
para atender los damnificados de los huracanes Eta e lota. Asi, en 2020, el Sector
Pablico No Financiero (SPNF) registré un déficit de 10,774.6 millones de cérdobas
(2.5% del PIB), el cual se financié con mayores desembolsos de préstamos externos
y colocaciones de Bonos de la Republica de Nicaragua (BRN). La deuda publica se
mantuvo en niveles sostenibles, al ubicarse en 64.8 por ciento del PIB al cierre de
2020.

En otro orden, en el sector externo se ha observado un desempefio mixto. La mejora
en los términos de intercambio (16% en 2020), la estabilidad en la demanda de las
exportaciones de mercancias y el crecimiento de las remesas (10% en 2020y 12.1%
en enero 2021) favorecieron un mayor superavit de la cuenta corriente de la balanza
de pagos (US$957.8 millones en 2020, equivalente a 7.6% del PIB). Las exportaciones
de mercancias crecieron 5.8 por ciento interanual en 2020, mientras que las
importaciones de mercancias FOB tuvieron un crecimiento moderado (1.4%),
reflejando principalmente menores precios en la factura petrolera. Por su parte, el
impacto de la pandemia se reflejo directamente en variables como el turismo (-61.5%),

los flujos de IED (-63.8%) y las exportaciones de zona franca (-14.7%).

Asimismo, el presidente Reyes indicO que las variables monetarias contindan
presentando un desempefio positivo, generando espacio para apoyar la recuperacion.

A febrero de 2021, todos los agregados monetarios reflejan tasas de crecimiento
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interanual positivas, el mercado cambiario permanece estable y el BCN continta
favoreciendo un manejo activo de la liquidez del sistema financiero. Adicionalmente,
para propiciar condiciones méas laxas para la intermediacion financiera, el BCN ha
continuado con su politica de reduccion de tasas de interés. A febrero, las Reservas
Internacionales Brutas (RIB) del BCN alcanzaron un saldo de 3,276.7 millones de
dolares (US$64.8 millones mas que en diciembre de 2020), lo que representa una
cobertura de 2.93 veces la base monetaria y 8.25 meses de importaciones. En 2020,
las RIB aumentaron 814.5 millones de dolares.

El presidente del BCN preciso6 que para 2021 se estima que la economia nicaragliense,
después de tres afios de tasas negativas de crecimiento, retorne a la senda de
crecimiento positivo con una tasa de crecimiento de entre 2.5 y 3.5 por ciento.
Asimismo, se proyecta una tasa de inflacién en un rango de entre 3.5 a 4.5 por ciento,
lo que reflejaria un incremento respecto a 2020, debido principalmente al crecimiento
en los precios internacionales de los combustibles y el aumento de precios de las

principales economias.

Tabla 7 Factores econdmicos.

Oportunidad Amenaza Impacto

Factores econémicos
Pandemia COVID-19 M M
Medidas de preservacion M M
econdémica
Importaciones de mercancia A A
Tasa de desempleo a partir A A
de 2018

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que la empresa cuenta con algunas areas de oportunidades
econémicamente y a la vez presenta algunas amenazas por parte del medio que puede

afectar el crecimiento de esta.
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7.2.2. Factores politicos

El indice de riesgo-pais se ha convertido en un indicador clave en Nicaragua. Al ser
un pais en desarrollo con muy poco capital propio para realizar inversiones, Nicaragua
depende mucho de la inversion extranjera. Por tanto, la inversion se toma timida.
Afectando de forma directa la publicidad de las diferentes empresas existentes en el

pais.

Actualmente, el pais se encuentra nuevamente en un incremento en el riego-pais, al
estar de cara a una reeleccion de presidente, se han generado controversias y algunos
inversionistas han dejado de invertir en Nicaragua y futuras inversiones pueden verse
afectadas, es decir, creando nuevas inseguridades e inestabilidad con los

inversionistas extranjeros y nacionales.

Tabla 8 Factores politicos.

Oportunidad Amenaza Impacto
Factores politicos
Reelecciones presidenciales M M
Inestabilidad con M M
inversionistas extranjeros
Ley de Rétulos A A

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que el negocio presenta varias amenazas por parte del medio, y
con mayor impacto la Ley de Rotulos, la cual tiene un impacto directo para el
consumidor que generalmente promociona sus productos o servicios a través de
rétulos en carreteras, lo cual puede condicionar la compra de este a la empresa AG

Impresiones.

7.2.3. Politicas comerciales

A partir del 9 de enero del 2021 la Asamblea General aprobé la Ley de Rétulos cuya
iniciativa es contribuir a un mejor ordenamiento urbano en los 153 municipios del pais,
no obstante, esto afecta en gran medida a las empresas que ofrecen el servicio de
imprenta, porque son servicios que en su gran mayoria las empresas y pequefios

negocios demandan para promocionar sus productos y servicios. Esta ley afecta
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significativamente en las operaciones de la empresa AG Impresiones como proveedor
de servicios publicitarios (Rotulos, Vallas, Banners, etc) que estan dentro de la
categoria de productos que requeriran el pago de un impuesto dolarizado que oscila
desde los $5 hasta los $1000 délares.*

Asimismo, esta ley puede tener sus ventajas y desventajas a la vez, dado que AG
Impresiones podria minimizar sus costos para ofrecer servicios y productos de gran
calidad a un bajo costo para minimizar a los clientes el impacto que generaria el
impuesto sobre el costo de dicho producto y por promocionar sus productos. No
obstante, una de las desventajas que afectaria directamente es la suplantacion de los
medios publicitarios; las empresas y los pequefios negocios optarian un medio de
publicidad méas econdémico en cuanto a impuesto, utilizando las redes sociales como
fuente principal, reduciendo la demanda de productos impresos como Banners, Vallas,

Roétulos, etc., que estan sujetos a impuestos.

7.2.4. Factores competitivos

A raiz de la crisis socioecondmica se ha observado la entrada de nuevos competidores
entre ellos pequefios emprendimientos que ofrecen servicios iguales a la empresa en
estudio, lo cual ha venido brindando a la poblacién alternativas de precios, calidad,

promociones, tiempos de espera, entre otros.

La diversificacién de estos productos y servicios se ha venido ampliando en los ultimos
meses puesto que se ha visto la atencion de la poblacion hacia los mismos, y existe
por ello una rivalidad de precios y demanda de productos e incluso valores agregados

distintos.

A continuacion, se muestra un cuadro comparativo entre AG Impresiones y las
empresas de la competencia para las cuales se seleccionaron las siguientes: Los

primos publicidad, Publigrafix, y Full Color.

1 https://www.vostv.com.ni/economia/15656-mas-impuestos-asamblea-aprueba-ley-de-rotulos/
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Tabla 9 Comparacion de productos de la competencia

Productos

Categoria Los primos

AG Impresiones

o Publigrafix Full Color
publicidad

Offset Afiches, Encuadernacion Adhesivos de vinilo,
Brochures, Escarcha,
Libros, Vinil sobre PVC,
Calendarios, Flauta, Facias,
Volantes, Rotafolio,

Digital

Sublimacién

Digital

Porta titulos,
Ejecutivos,
Papeleria,
Revistas,
Hojas

membretadas

Tasas,

Alcancillas,

Tarro cervecero,

Gorras,

Camisetas,

Termos deportivos

Volantes,
Tarjetas de
presentacion,
Separadores,
Afiches,

Flayers

Fuente: Elaboracién propia

Letras en corte
electrénico,
Barniz UV,
Encuadernacion,
Ceiiido, Corte, Digital
y guillotina
Cubos publicitarios
Fotos de alta
resolucion,

Planos

Brochures,

Afiches,

Revistas,

Libros,

Carnet de todo tipo,

Habladores,
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Categoria

AG Impresiones

Productos

Los primos

Publigrafix

publicidad

Full Color

Sublimacién

Gran formato

Mamelucos,
Termos ejecutivos,
Llaveros,

Caojines,

Carnet,

Lanyers,

Platos,

Mas

Banner Arafia,
Degustadores,
Roll Up,
Plumas,
Stand,
Backing,

Fuente: Elaboracion propia

Categoria

AG Impresiones

Camisetas,

Tasas,
Gorras,
Termos,

Cojines,

Mamelucos,

Agendas

Rotulacion
vehicular,
Bandeloras y
mantas,

Vallas,

Productos

Los primos

Publigrafix

publicidad

Camisetas,
Lapiceros,

Vasos,

Tasas,

Termos,

Bolsos,
Personalizacion de
agenda,
Sombrillas
Exhibidores
metalicos,

Rétulos luminosos y
de carretera,

Letras de cajuela,

Full Color

Gran formato

Sefalética,
Buzon,

Vinil Frost,
Selfie,
Microperforado,
Vinil de corte,
Rétulos,
Facias,
Bastidores,
Rétulos tipo T,
Bandeadora
metalica,
Letras corporeas,

Rotulacion,

Rotulos de
carretera,
Equipamiento
urbano,
Material POP,
Rotulacion
exteriores e
interiores,
Rotulos

luminosos

Elaboracion de
estructuras en ACM,
Stand,

Display en acrilicos,
Rotulacion vehicular,
Microperforado,
Gigantografia,

Lona Banner,
Imagenes

troqueladas.
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Pizarras,

Dumis,

Lonas Banner,
Pantallas acrilicas,
Gigantografia,
Rotulacién vehicular

Fuente: Elaboracién propia

Productos

Categoria Los primos

AG Impresiones - Publigrafix Full Color
publicidad

BTL Activaciones para

lanzamiento de

productos,
Edecanes
Animacion
Bordados Camisetas
Gorras
Serigrafia Camisetas
Mamelucos
Servicios de Arreglos para Arreglos para
instalacion eventos eventos

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 10 Factores competitivos.

Oportunidad Amenaza Impacto
Factores competitivos
Demanda de productos A A
Grandes competidores A A
Competencia de precios A A
Emprendedores jovenes A A

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con las tablas presentadas previamente se puede observar que existe una

fuerte competencia dentro del mercado del arte gréfico. Adicional, es notorio que la
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empresa AG Impresiones cuenta con una variedad de productos con relacion a los de
la competencia, es decir, su linea de productos y servicios les permite ser empresa
fuerte dentro de su mercado, por lo que puede decirse es una empresa que tiene la

capacidad para ofrecer a sus clientes las soluciones a sus requerimientos.

Esto le permitirA mantener su nivel de competencia puesto que hoy en dia la mayoria
de los jovenes y negocios particulares empiezan a surgir y ofrecer productos similares.
Sin embargo, AG Impresiones puede aprovechar su linea de productos para mantener
Su posicion y captar nuevos clientes potenciales. No obstante, el conocer la variedad
de productos de su competencia le permitira definir y desarrollar estrategias de

mercado y de precios para conservar a sus clientes y futuros clientes.

7.2.5. Factores geograficos

Tabla 11 Factores geograficos.

Oportunidad Amenaza Impacto
Factores geograficos
Ubicacién estratégica A A
Clima M M

Fuente: Elaboracién propia

La empresa AG Impresiones se encuentra localizada en la ciudad de Managua a pocos
metros del parque Luis Alfonso, lugar que es frecuentado por la mayoria de los jovenes
y adultos generando una oportunidad para captar la atenciébn de los clientes

potenciales.

La region pacifica del pais representa el 15% del territorio nacional, es la region mas
desarrollada y la mas densamente poblada (97hab/km2) y aporta al producto interno
bruto el 70% del mismo. Un porcentaje que visto desde el punto de vista economico
es de gran utilidad porque representa un alto valor dentro del mercado.

Teniendo en cuenta lo anterior y que es una zona que puede accederse facilmente por
la disponibilidad de buses como la ruta 6, 112, 195, 167, entre otros y el buen estado
de las carreteras aporta un excelente beneficio para la empresa porque puede ser

accedida sin dificultades.
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El clima en Managua al igual que gran parte de Occidente de Nicaragua a excepcion
de las sierras, tiene un clima tropical con temperaturas constantes promedio de entre
28 'y 32 °C (82 y 90 °F). Existe una estacion seca marcada entre noviembre y abril,
mientras que la mayor parte de la precipitacion se recibe entre mayo y octubre. Las
temperaturas son mas altas en marzo y abril, cuando el sol esta directamente sobre la
cabeza y las lluvias de verano aun no han comenzado. Con este clima que es en
ocasiones variable los trabajos de instalaciones de rétulos en carreteras pueden verse
afectados, no obstante, el clima puede ser aprovechado para generar oportunidades
de ventas a negocios que no disponen un refugio al consumidor cuando esta la época

lluviosa.

7.2.6. Factores Sociales

El comercio electrénico es una nueva forma de hacer negocios que crece a gran
velocidad. Cada vez son mas las empresas que se suman a la venta de sus productos
por Internet, ademéas de hacerlo en una tienda fisica. Pero ademas es importante
afadir que cada vez son mas las empresas que nacen directamente para vender a
través de las plataformas digitales. Este es un fenémeno que no solo sucede a nivel

local, sino que se extiende alrededor de todo el mundo.

Con aproximadamente 70 millones de habitantes y mas del 60 por ciento de la
poblacién utilizando Internet, Centroamérica y el caribe sin duda tiene el potencial de

llegar a una gran cantidad de consumidores en linea.

Esto va a obligar a muchas empresas en el corto y mediano plazo a terminar de definir
su estrategia digital y muy seguramente a tomar la decisién final de participar en el
mercado del comercio digital sin importar si su modelo de negocio es B2B, B2C,

B2B2C o directo a consumidor.
Situacion del Comercio Electrénico en Nicaragua

En Nicaragua el tema del comercio electronico es incipiente. Para comenzar debemos
aclarar que el Marketplace de Facebook o las promociones que se hacen en redes

sociales como Instagram, no es comercio electronico es Marketing Digital. A menos
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que le permita al usuario comprar directamente sin intervenciéon de una persona,

pagando directamente en linea.?

Lo cierto es que, aun el mercado nicaragiense esta dando sus primeros pasos en este
sentido y hace falta mucha educacién digital para cambiar la mentalidad de muchos
sobre el tema de las compras en linea, ya sea por un tema de inseguridad,

desconocimiento, costumbre o una combinacion de todas.

En Nicaragua existen empresas que desde hace mas de 5 afios ofrecian a los
comercios crearles una tienda en linea a costos realmente elevados, utilizando la

infraestructura digital del BAC.

Actualmente BANPRO, BAC y Banco LAFISE ofrecen a los comercios la posibilidad

de tener una tienda en linea.
El Comercio Electronico puede darse en dos modelos:

1) Una empresa que vende directamente a través de su tienda en linea
2) Un Marketplace que aglutina varios comercios en una sola pagina (estilo Amazon).

El experto en Marketing Digital, Manuel Diaz, sefialaba en un blog que “tiene sentido
que todos los negocios de Nicaragua tengan un Facebook Page y casi ninguno tenga
su propio sitio web”, ya que los nicaraguenses de por si no estan visitando los sitios

web y las empresas “van donde el cliente va”.?

Para Borgen, lo primero es apostar por la alfabetizacién digital, que es conocer a fondo
las plataformas digitales, y luego vendria el empoderamiento digital, que es utilizarlas

para el propdsito que se necesita.

“Estas cosas llevan a cortar la brecha digital y llegar a una transformacion digital, que

es donde esta apuntando la region”.

Un ejemplo de esto es Hugo, con Hugo también hace uso del Comercio Electronico

porque hacemos compras en linea a través de su aplicacion. Aqui al igual en el caso

2 Comercio Electrénico y su regulacion en Nicaragua (linkedin.com)
3 Comercio electrénico en Nicaragua en auge por el COVID19 ¢ Cual es la debilidad de esto? | Nicaragua Investiga
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de MIRADAR.NET, la aplicacion de HUGO es un Marketplace de comercios,

principalmente de comida, pero también de otro tipo de articulos.

Tabla 12 Factores sociales.

Oportunidad Amenaza Impacto
Factores sociales
Comercio electronico A A
Educacion digital B B
Uso de las redes sociales A A
Gustos personalizados A A
Resistencia al cambio M M

tecnolégico

Fuente: Elaboracion propia

7.2.7. Factores tecnoldgicos

Nicaragua es un pais en constante crecimiento en cuestiones relacionadas a la
tecnologia, a pesar de esto no existe en la actualidad informes sobre la situacion de
los indicadores tecnolégicos por lo que estudiantes de la Universidad Centroamericana
(UCA) realizaron el primer estudio de este tema donde por medio de encuestas se
pudo determinar que, mas del 90% de la poblacion nicaragliense hace uso de
celulares, y solo cerca del 51% de los encuestados sabe hacer uso del paquete de
Office.

En general se esta bien bajo el indice tecnoldgico en donde la regién centro americana
gue lidera es Costa Rica y a nivel Latinoamericano México, manifesto el docente que

estuvo a cargo de esta investigacion.

La investigacion también identific6 que méas del 80% de las personas que hacen uso
de celulares tiene teléfonos inteligentes y que el uso del internet ha crecido debido a

diversos factores provenientes tanto de las compaifiias privadas, como el Estado.

Asimismo, desde 2017 a la fecha, el Programa Regional de Infraestructura de

Comunicaciones del Caribe — Nicaragua (CARCIP)* ha garantizado el acceso a los

4 Nicaragua: panorama general (bancomundial.org)
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servicios de telefonia movil celular 3G, incluyendo acceso a internet de banda ancha
a velocidades por encima de 2Mbps en 16 comunidades de la Costa Caribe de
Nicaragua y Rio San Juan, con beneficio para 39,518 habitantes.

Tabla 13 Factores tecnolégicos.

A A

Factores tecnoldgicos

Acceso a teléfonos

inteligentes

Accesibilidad a internet A A
Disponibilidad de tiendas A A
digitales

Proveedor de equipos y A A
magquinarias

Fuente: Elaboracién propia

7.3.Matriz de perfil competitivo

Rating: se refiere a lo bien que estan trabajando las empresas en cada area, los cuales
se evallan de la siguiente manera: 1. Gran debilidad, 2. Debilidad menor, 3. Fuerza

menor, 4. Gran fortaleza

Peso: cada factor critico de éxito debe tener un peso relativo que oscila entre 0,0 (poca
importancia) a 1.0 (alta importancia). El nimero indica la importancia que tiene el factor

en la industria.

Puntaje: el puntaje se calcula multiplicando el peso por el rating de cada empresa,
resultando en el nivel de competencia que tienen estas en relacion con AG

Impresiones.

Pagina | 48



Tabla 14 Matriz de perfil competitivo.

Matriz de Perfil de competitivo

Los primos
AG Impresiones Publigrafix Full Color
publicidad
Factores Peso Rating puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje
claves
Publicidad 0.23 1 0.23 2 0.46 3 0.69 1 0.23
Marca 0.17 1 0.17 2 0.34 3 0.51 1 0.17
Tecnologia 0.30 2 0.6 3 0.9 4 1.2 2 0.6
Innovacion 0.30 2 0.6 2 0.9 3 0.9 2 0.6
Total 1 1.6 2.3 3.3 1.6

Fuente: Elaboracion propia

Segun la matriz de perfil competitivo se puede observar que la empresa AG
Impresiones tiene un nivel bajo de competencia en cuanto a las empresas que ya
existian anteriormente y los nuevos emprendimientos, con un perfil competitivo de 1.6
ante sus competidores que oscilan los 2 y 4 en nivel de competencia dentro del
mercado arte grafico. No obstante, esto permitird ver en qué enfocarse la empresa

para crecer y superar a los competidores.

7.3.1. Analisis de la competencia segun los factores competitivos

Tabla 15 Andlisis de la competencia de factores competitivos.

AG impresiones 0.23 0.17

Los primos publicidad 0.46 0.34 0.9 0.9
Publigrafix 0.69 0.51 1.2 0.9
Full color 0.23 0.17 0.6 0.6
Promedio 0.40 0.30 0.83 0.75

Fuente: Elaboracién propia

Publicidad: En cuanto a publicidad se logré encontrar que AG Impresiones esta por
debajo del promedio con respecto a la competencia, es decir, no ha establecido

estrategias para promocionar sus productos/servicios y marca dentro del mercado.

Marca: Debido a la poca publicidad y a la poca innovacion no ha podido entrar al

mercado como una marca reconocida como lo ha hecho su competidor Publigrafix, la
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cual tiene un valor competitivo en innovaciéon y tecnologia de 09 y 1.2
respectivamente, en contraste AG Impresiones esta por debajo de la media con 0.6 y

0.6 respectivamente.

Tecnologia: En cuanto a la tecnologia se logra observar que la empresa AG
Impresiones cuenta con un nivel de 0.6 en competencia por debajo del promedio de
0.83, esto quiere decir que debe aprovechar la tecnologia con la que cuenta para poder
producir y vender mas, y posterior a ello invertir en recursos tecnolégicos como

equipos y técnicas de trabajo, otorgandoles visibilidad sobre la competencia.

Innovacion: En cuanto a innovacion, la empresa se encuentra muy cerca de la media
con 0.6, lo que indica que se requiere un poco mas de esfuerzo en la innovacion de
nuevas estrategias, ofertas, promociones, productos y equipos de trabajo para
conseguir alcanzar una cultura mas competitiva y por ende robusta para mantenerse

en pie dentro del mercado y ante los competidores.

7.4. Analisis FODA

Del analisis previo se concluyé que existen areas de oportunidad esenciales para
incrementar el nivel de competencia de la empresa. Por lo tanto, es necesario analizar
en conjunto factores internos y externos. Con la ayuda del marco FODA, se obtendra
una perspectiva completa tanto interna como externa de la empresa, lo que permitira
identificar areas clave relacionadas con oportunidades y amenazas. Esto
proporcionara la informacion necesaria para que AG Impresiones aumente su

competitividad dentro de la industria gréfica.

7.4.1. Fortalezas y debilidades

A continuacion, se presenta en la siguiente tabla las fortalezas y debilidades
encontradas en la empresa AG Impresiones como resultado de los analisis previos
(PCly POAM). Este analisis permite conocer los métodos, procedimientos y areas que
funcionan correctamente, para aplicarlos a aquellos que se muestran débiles o
vulnerables. Esto ayudard a definir y establecer mejores estrategias, creando

permanencia en el mercado y enfrentando la creciente demanda diaria.
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Tabla 16 Matriz FODA - Fortalezas y Debilidades

F1. Amplio conocimiento en la operacion de
equipos de impresién a gran formato.

F2. Capacidad técnica para ampliar el portafolio
de productos.

F3. Excelente manejo de los recursos asignados.
F4. Administracién efectiva de clientes.

F5. Alto nivel de compromiso y dedicacion al
trabajo.

F6. Cartera de clientes fidelizados.

F7. Excelentes condiciones laborales.

F8. Cumplimiento de valores y principios por
parte de los colaboradores.

F9. Imagen corporativa.

F10. Productos elaborados con calidad,
dedicacién y compromiso.

F11. Excelente participacién en el mercado.
F12. Capacidad de innovacién en productos.
F13. Procesos de produccion efectivos.

F14. Servicios de entrega altamente efectivos.
F15. Productos y servicios con valor agregado.

Fuente: Elaboracién propia

7.4.2. Oportunidades y Amenazas

D1. Débil orientacién empresarial.

D2. Escases de planes estratégicos.

D3. Sistema de control inconsistente.

D4. Sistema de toma de decisiones
descentralizado.

D5. Baja disponibilidad de insumos.

D6. Servicio postventa inconsistente.

D7. Poco acceso al capital.

D8. Habilidad para responder a la tecnologia
cambiante.

D9. Espacio limitado para ampliacion de empresa
y operaciones.

D10. Motivacion del equipo de trabajo.

D11. Inexistencia de un &rea de RRHH.

D12. Ausencia de un control de evaluacion de
desemperio.

D13. Escasa capacitacion y desarrollo del equipo

D14. Sobrecarga de trabajo.

D15. Alta rotacion de personal.

Las oportunidades y amenazas permitiran identificar aquellos factores claves que

pueden generar un punto a favor de la empresa de tal manera que aprovechando las

fortalezas puedan protegerse de las amenazas, y por medio de las oportunidades

fortalecer la permanencia dentro del mercado.
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Tabla 17 Matriz FODA - Oportunidades y Amenazas

O1. Medidas de preservacion econémica. Al. Tasa de desempleo

0O2. Importaciones de mercancia. A2. Inestabilidad de inversionistas extranjeros
03. Accesibilidad a teléfonos inteligentes. A3. Ley de rétulos de Nicaragua

0O4. Accesibilidad a internet. A4. Educacion digital

O5. Disponibilidad de tiendas digitales. A5. Resistencia al cambio tecnolégico

06. Proveedores de equipos y maquinarias. A6. Grandes competidores

Q7. Comercio electrénico. A7. Emprendedores joévenes

08. Uso de las redes sociales. A8. Clima

09. Gustos personalizados. A9. Preferencia laboral hacia el extranjero

010. Alta demanda de productos.
011. Competencia de precios.

012. Ubicacion estratégica.

Fuente: Elaboracion propia

7.4.3. Ponderacion de los factores

Antes de realizar la matriz FODA se debe realizar una ponderacion de los factores para
definir el impacto de tiene cada factor que se describidé en cada una de las areas de la
matriz, es decir, Fortaleza, Debilidad, Oportunidad y Amenaza, esto con el fin de

conocer cuales requieren mayor enfoque para este estudio.

Para representar el nivel de impacto que tiene cada variable sobre la organizacion se
vera representado en 3 niveles: Alto(A), Medio(M) y Bajo(B) equivalente a 10, 5y 1

respectivamente.

Tabla 18 Ponderacion de las Fortalezas.

Impacto

IR U
A

Fortaleza

F1. Amplio conocimiento en la operacion de

equipos de impresién a gran formato

F2. Capacidad técnica para ampliar el portafolio A

de productos
F3. Excelente manejo de los recursos asignados A

F4. Buena administracién de clientes M
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Fortaleza : :

F5. Alto nivel de compromiso y dedicacion al A
trabajo.

F6. Cartera de clientes fidelizados

F7. Excelentes condiciones laborales.

F8. Cumplimiento de valores y principios por

parte de los colaboradores

F9. Buena imagen corporativa

F10. Productos elaborados con calidad,

dedicacién y compromiso

F11. Excelente participacién en el mercado

F12. Buena capacidad de innovacion

F13. Procesos de produccion efectivos

F14. Servicios de entrega altamente efectivos

F15. Productos y servicios con valores

agregados
F14. Servicios de entrega altamente efectivos
F15. Productos y servicios con valores
agregados

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 19 Ponderacion de las Oportunidades.

M
A
M
M
A
M
M
A
A
B
A
B
Oportunidades

O1. Medidas de preservacion econdémica

0O2. Importaciones de mercancia

03. Accesibilidad a teléfonos inteligentes
O4. Accesibilidad a internet

O5. Disponibilidad de tiendas digitales

O6. Proveedores de equipos y maquinarias
O7. Comercio electrénico

08. Uso de las redes sociales

09. Gustos personalizados

010. Alta demanda de productos

0O11. Competencia de precios

Pagina | 53



.
Oportunidades : :

012. Ubicacion estratégica

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20 Ponderacién de las debilidades

M
Debilidades

D1. Débil orientacién empresarial

D2. Escases de planes estratégicos

D3. Sistema de control inconsistente

D4. Toma de decisiones descentralizada
D5. Baja disponibilidad de insumos

D6. Servicio postventa inconsistente

D7. Poco acceso al capital

D8. Habilidad para responder a la tecnologia

cambiante

D9. Espacio limitado para ampliacién de B
empresa y operaciones

D10. Motivacidon del equipo de trabajo B
D11. Inexistencia de un area de RRHH A

D12. Ausencia de un control de evaluacion de M
desemperio

D13. Escasa capacitacién y desarrollo del M
equipo

D14. Sobrecarga de trabajo A

D15. Alta rotacién de personal A

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 21 Ponderaciéon de las Amenazas.

IR U
A

A2. Inestabilidad de inversionistas extranjeros M

Amenazas

Al. Tasa de desempleo

A3. Ley de rétulos de Nicaragua A
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Impacto

B

Amenazas

A4. Educacion digital

Ab5. Resistencia al cambio tecnoldgico M

A6. Grandes competidores A

A7. Emprendedores jovenes A

A8. Clima B
A9. Preferencia laboral hacia el extranjero A

Fuente: Elaboracién propia

Luego de haber realizado la ponderacion de los factores, se procede a realizar el
grafico de Posicion estratégica y evaluacion de acciones (PEEA), el cual determina la
situacion estratégica de la empresa frente al mercado. Para realizar esta matriz se
procede a evaluar los siguientes enfoques: Ventaja competitiva, Fuerza Financiera,
Fuerza de la Industria, Estabilidad ambiental, los cuales son representados y
evaluados en la siguiente tabla mediante una calificacién de 0 a 6 donde O indica una
gran debilidad o amenaza y 6 la gran fortaleza u oportunidad. Para ello se apoya de
las matrices de PCIl, POAM y FODA.

Tabla 22 Ventaja competitiva - PEEA

Calificacién

Ventaja Competitiva (VC) Promedio

1 | 2| 3| 4

Fuerza de Producto y calidad

Lealtad y satisfaccion del cliente

Portafolio de productos y servicios

Participacion en el mercado

Disponibilidad de insumos

Servicios postventa

Administracion de clientes
Publicidad

Imagen corporativa

Orientacion empresarial

Total
Fuente: (Gomez, 2008, pags. 36-37)

12 12 5.5
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Tabla 23 Fuerza Financiera - PEEA

Calificacion

Fuerza Financiera (FF) Promedio

Acceso al capital

Manejo de los recursos

Disponibilidad de fondos

Competencia de precios

Estabilidad de costos

Total
Fuente: (Gémez, 2008, pags. 36-37)

Tabla 24 Fuerza de la Industria - PEEA

: Calificacion :
Fuerza de la Industria (FI) 4 Promedio

Capacidad de innovacion

Nivel tecnolégico

Respuesta a tecnologia cambiante

Sistemas de control

Sistema de toma de decisiones

Total 2
Fuente: (Gémez, 2008, pags. 36-37)

Tabla 25 Estabilidad Ambiental - PEEA

Calificacién

Estabilidad ambiental (EA) Promedio

o] 1 2 3 4

Acceso a teléfonos inteligentes

Demanda de productos

Accesibilidad a internet

Gustos personalizados

Emprendedores jovenes

Comercio electronico
Ley de rotulos -I
Disponibilidad de tiendas digitales

Total 1
Fuente: (Gémez, 2008, pags. 36-37)
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EA 6.5
Fi 2
VC 5.5
FF 2

Figura 3 Posicion Estratégica y Evaluaciéon de Acciones

Observador

Defensivo

-2

—@— Seriesl

O A WN R O R, NWR U O

Eje Vertical 2-6.5
Eje Horizontal |5.5-2
FI/VC FF/EA
0 0
-3.5 -4.5
Agresivo

Competitivo

Al ubicarse en el cuarto cuadrante, la empresa se concentra en mantener una ventaja

competitiva en el nicho de mercado. Alli se defiende contra las amenazas del medio

para permanecer firme dentro del sector de arte grafico.
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VIII.  CAPITILO Il - Formulacion de objetivos y estrategias

En este capitulo se procedera a definir y seleccionar cada una de las estrategias que
ayudaran a posicionar a la empresa en el mercado, confrontar las amenazas cuando
se presenten, asi como aprovechar los recursos disponibles para generar mayor
rentabilidad a la misma. Para ello, primeramente, se definird el direccionamiento
estratégico para conocer hacia donde quiere llegar la empresa y qué esta haciendo
hoy en dia para lograrlo. Luego se realizara un analisis mediante la Matriz FODA y
CAME para definir tanto las estrategias como los objetivos a seguir. Finalmente, esto
permitird el desarrollo de un plan de accion que detalle las tareas e involucrados en la
ejecucion de estas, asi como el presupuesto a considerar para adquirir los recursos

necesarios.

8.1. Direccionamiento estratégico.

Segun Camacho (2002, p. 2), el direccionamiento estratégico "es un enfoque gerencial
que permite a la alta direccion determinar un rumbo claro, y promover las actividades

necesarias para que toda la organizacién trabaje en la misma direccion”.

Esto implica que la direccién estratégica va mas alla de la simple y tradicional
planeacién, puesto que trata de dar elementos a los gerentes a fin de que estén
preparados para enfrentar los cambios del entorno, y las situaciones complejas y no

rutinarias que la actividad gerencial requiere.

Antes de plantear las estrategias es necesario redefinir la direccion estratégica de tal
manera que esto ayude a tener una mejor vision a donde dirigirse. Anteriormente se
presento la mision y visién de la empresa su cultura organizacional, a continuacion, se

presenta una propuesta que este mas acorde a los objetivos de la empresa.

8.1.1. Misiony Vision

Se ha redisefiado la mision de la siguiente manera, con el objetivo de tener mas

claridad de la raz6n de ser de la empresa:

"Somos una empresa que genera soluciones inteligentes por medio de la creacion de

arte gréafico, enfocada en potenciar los productos y servicios ofrecidos por nuestros
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clientes. Especializandonos en adaptarnos de manera precisa a sus necesidades y
objetivos, aprovechando la amplia experiencia que hemos acumulado en el sector de

la industria grafica”
Asimismo, la vision puede mantenerse, pero se realiza un pequefio ajuste:

"Ser la empresa lider en la prestacibn de servicios y soluciones gréficas en
comunicacioén, siempre cumpliendo con los mas altos parametros de calidad, contando
con un personal altamente calificado y fomentando un amplio entorno empresarial,
aplicandolo en el desarrollo y crecimiento de la region con un enfoque constante en la

innovacion”

La empresa no tiene definidos los principios, valores y objetivos que los definan como
tal, lo que puede verse como una carencia de cultura organizacional para lograr cumplir
con los objetivos. Sin embargo, en una de las entrevistas realizadas a la
administradora de la empresa, comentd que cuentan con una filosofia que los
identifica: “Nos adecuamos a la necesidad del cliente”. Esta filosofia mueve a los
colaboradores a trabajar de acuerdo con el pedido que se les solicite, lo cual no
siempre es bueno, pues en Ultimas ocasiones se han tenido que quedar laborando sin

recibir su remuneracién alguna.

8.1.2. Valores

Es muy importante mencionar que la empresa tiene como fundamentos los siguientes

valores de acuerdo con su razon de ser y el horizonte hacia dénde quieren llegar:

e Compromiso: Nos comprometemos a cumplir con los plazos de entrega
establecidos y satisfacer las necesidades de nuestros clientes de manera
oportuna y eficiente.

e Responsabilidad: Nos esforzamos por ser un modelo para seguir en
responsabilidad empresarial, adoptando practicas sostenibles y fomentando un
ambiente donde cada colaborador se sienta parte de una comunidad

responsable.
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e Honestidad: Nos esforzamos por mantener una comunicacion transparente con
nuestros clientes, proveedores y colaboradores, y actuamos con integridad en
todas nuestras operaciones.

e Innovacién: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar vy
mantenernos a la vanguardia de las ultimas tecnologias y tendencias en el
mercado de arte grafico.

e C(Calidad: Nos enfocamos en ofrecer productos y servicios de alta calidad,
prestando atencion a los detalles y asegurando la satisfaccion de nuestros
clientes en todo momento.

e Trabajo en equipo: Fomentamos una cultura de colaboracion y trabajo en
equipo, valorando las habilidades y conocimientos de cada uno de nuestros
colaboradores para lograr objetivos comunes.

8.1.3. Organigrama

Considerando las funciones de cada area dentro de la empresa y el personal limitado
disponible, se propone una modificacion en la estructura organizacional mediante un
organigrama funcional vertical. Este enfoque facilita una visualizacion clara y
estratégica de la distribucién adecuada de roles en AG Impresiones por areas y
funciones, lo que ayuda a reducir la carga laboral y proporciona a cada colaborador
claridad sobre la cadena de mando y sus responsabilidades. Ademas, se ha subrayado
la importancia de agregar nuevos puestos de trabajo para fortalecer la capacidad

operativa y mejorar la eficiencia en el cumplimiento de las tareas asignadas.
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Figura 4 Propuesta estructura organizacional
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Con la propuesta de un nuevo organigrama funcional vertical para la empresa, se
establece una estructura clara que fortalece el cumplimiento de los objetivos
estratégicos. La inclusiéon de nuevos puestos, como Gerente General, Responsable de
RRHH, Responsable de Finanzas, Contador, Responsable de Compras, Responsable
de Ventas, Ejecutivos de Ventas y Responsable de Operaciones, se justifica por la
necesidad de apoyar eficazmente a las areas existentes: socios, administracion,

disefiador gréfico, area de produccion y taller.

Los socios, como lideres estratégicos, supervisan las decisiones clave y la direccion
general de la empresa. La administracion, encabezada por el Gerente General, se
enfoca en la coordinacién y ejecucion de estrategias empresariales. El disefiador
grafico lidera la creatividad y el disefio visual, esenciales para la oferta de servicios de

la empresa.

El area de produccion, junto con el taller, se beneficia de roles como Responsable de
Operaciones, asegurando una gestion eficiente de la produccion y el uso adecuado de

recursos.
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La incorporacion de un Responsable de Compras garantiza la adquisicion eficiente de
materiales, mientras que el equipo de Ventas, dirigido por el Responsable de Ventas
y respaldado por Ejecutivos de Ventas, impulsa la generacién de ingresos y la

expansion del mercado.

La funcion de Recursos Humanos se vuelve crucial para la gestion del talento y el
bienestar del personal, asegurando un ambiente de trabajo productivo y motivador. Por
otro lado, los puestos financieros, como el Responsable de Finanzas y el Contador,
aseguran una gestion financiera precisa y transparente, mitigando riesgos y

optimizando el flujo de efectivo.

Este organigrama propuesto proporciona una estructura organizativa clara y detallada,
esencial para la eficiencia operativa y el cumplimiento consistente de los objetivos
estratégicos. Facilita la comunicacion fluida, la asignacion de responsabilidades y la
supervision efectiva, promoviendo un entorno de trabajo ordenado y productivo que
minimiza errores, optimiza recursos y maximiza el rendimiento general de la empresa

de arte gréfico.

8.2. Matriz FODA

Se procede con la elaboracion de la matriz FODA donde se confrontan las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, de tal forma que las amenazas se
transformen en oportunidades, se aprovechen las fortalezas para anticipar el efecto de

las amenazas y se prevenga el efecto de una debilidad.

La matriz FODA es un excelente recurso para mejorar los procesos y planificar el
crecimiento de la organizacion, asimismo ayuda a reconocer qué aspectos tienen que

ser tratados estratégicamente para mantener a flote el negocio.

En la siguiente matriz, se observan cada una de las estrategias que seran
posteriormente definidas y desarrolladas por medio de pequefios proyectos que deben

ser ejecutados para cumplir tanto con los objetivos a corto, mediano y largo plazo.
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Tabla 26 Matriz FODA.

Matriz FODA

Fortalezas

F1. Amplio conocimiento en la operacion de equipos de impresién a gran formato.
F2. Capacidad técnica para ampliar el portafolio de productos.

F3. Excelente manejo de los recursos asignados.

F4. Administracion efectiva de clientes.

F5. Alto nivel de compromiso y dedicacion al trabajo.

F6. Cartera de clientes fidelizados.

F7. Excelentes condiciones laborales.

F8. Cumplimiento de valores y principios por parte de los colaboradores.
F9. Imagen corporativa.

F10. Productos elaborados con calidad, dedicacién y compromiso.

F11. Excelente participacion en el mercado.

F12. Capacidad de innovacion en productos.

F13. Procesos de produccion efectivos.

F14. Servicios de entrega altamente efectivos.

F15. Productos y servicios con valor agregado.

Oportunidades

O1. Medidas de preservacion econémica
0O2. Importaciones de mercancia.

03. Accesibilidad a teléfonos inteligentes.
O4. Accesibilidad a internet.

O5. Disponibilidad de tiendas digitales.
06. Proveedores de equipos y maquinarias.
O7. Comercio electronico.

08. Uso de las redes sociales.

09. Gustos personalizados.

010. Alta demanda de productos.

0O11. Competencia de precios.

012. Ubicacion estratégica.

Estrategias FO

F1108. Aumentar la presencia de la empresa mediante campafias publicitarias en
plataformas digitales.

F2010. Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos en el mercado.
F1006. Invertir en nuevas tecnologias, para optimizar los recursos.

F6011. Desarrollar un programa de fidelizacién de clientes de alto valor para fortalecer
la relacion con los clientes existentes y aumentar su lealtad a largo plazo.

F9012. Explorar oportunidades de expansion geografica.

F13011. Establecer controles de calidad en los procesos de produccion.

F1007. Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo atendidos de

manera adecuada por competidores.

Al.
A2.
A3.
A4.
A5.
AG.
AT.
A8.
A9.

Amenazas

Tasa de desempleo

Inestabilidad de inversionistas extranjeros
Ley de rétulos de Nicaragua

Educacion digital

Resistencia al cambio tecnolégico
Grandes competidores

Emprendedores jovenes

Clima

Preferencia laboral hacia el extranjero

Estrategias FA

F7A1. Garantizar condiciones laborales de los colaboradores.

F3A3. Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos operativos de la

empresa.

F3A8. Planificar con anticipacion las situaciones climaticas adversas.
FOAG6. Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas.
F1A7. Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores

aprovechando los recursos tanto como conocimiento y maquinaria.

Fuente: Elaboracion propia
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D1.
D2.
D3.

D4

D6.
D7.
D8.
D9.

Débil orientacion empresarial.

Matriz FODA

Debilidades

Escases de planes estratégicos.

Sistema de control inconsistente.

. Sistema de toma de decisiones descentralizado.
D5.

Baja disponibilidad de insumos.

Servicio postventa inconsistente.

Poco acceso al capital.

Habilidad para responder a la tecnologia cambiante.
Espacio limitado para ampliacion de empresa y operaciones.

D10. Motivacion del equipo de trabajo.

D11. Inexistencia de un area de RRHH.

D12. Ausencia de un control de evaluacidon de desempefio.

D13. Escasa capacitacion y desarrollo del equipo

D14. Sobrecarga de trabajo.

D15. Alta rotacién de personal.

Oportunidades

O1. Medidas de preservacion econémica
O2. Importaciones de mercancia.

03. Accesibilidad a teléfonos inteligentes.
O4. Accesibilidad a internet.

O5. Disponibilidad de tiendas digitales.
06. Proveedores de equipos y maquinarias.
O7. Comercio electronico.

08. Uso de las redes sociales.

09. Gustos personalizados.

010. Alta demanda de productos.

011. Competencia de precios.

012. Ubicacion estratégica.

Estrategias DO

D6010. Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la empresa a
través del andlisis de las preferencias e indice de satisfaccion de los clientes.
D506. Establecer alianzas con proveedores de materia prima que ofrezcan precios
competitivos.

D404. Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la empresa.
D1106. Integrar personal capacitado o especializado en la gestién del talento humano.
D303. Medir constantemente la efectividad de los canales de comunicacion
implementados y realizar ajustes de ser necesario.

D15010. Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de incentivos y
recompensas.

D1304. Promover una cultura de aprendizaje autdnomo entre los colaboradores.

D7012. Buscar financiamiento externo.

Amenazas

Al. Tasa de desempleo

A2. Inestabilidad de inversionistas extranjeros
A3. Ley de rétulos de Nicaragua

A4. Educacién digital

A5. Resistencia al cambio tecnoldgico

A6. Grandes competidores

A7. Emprendedores jovenes

A8. Clima

A9. Preferencia laboral hacia el extranjero

Estrategias DA

D8A7. Identificar las caracteristicas que brindan un valor agregado y que

pueden resultar atractivas para los clientes.

D6AG6. Identificar los productos con mayor demanda en el sector de arte

gréfico e imprenta.

D18A5. Mantener actualizado al personal sobre el uso de herramientas

tecnoldgicas.

Fuente: Elaboracion propia
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Después de llevar a cabo un analisis exhaustivo de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas en la empresa AG Impresiones por medio la herramienta
FODA (también conocida como analisis DAFO), se identificaron estrategias, las cuales,
estan disefiadas para capitalizar las fortalezas identificadas, abordar las debilidades,
aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas que se hayan detectado durante

el andlisis.

Estrategias FO:

F1108: Aumentar la presencia de la empresa mediante campafias publicitarias en
plataformas digitales tales como redes sociales.

F2010: Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos en el mercado.
F1006: Invertir en nuevas tecnologias, para optimizar los recursos.

F6011: Desarrollar un programa de fidelizacién de clientes de alto valor para fortalecer
la relacion con los clientes existentes y aumentar su lealtad a largo plazo.

F9012: Explorar oportunidades de expansion geogréfica.

F13011: Establecer controles de calidad en los procesos de produccion.

F1007: Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo atendidos de

manera adecuada por competidores.

Estrategias FA:

F7A1: Garantizar condiciones laborales de los colaboradores.

F3A3: Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos operativos de la empresa.
F3A8: Planificar con anticipacién las situaciones climéticas adversas.

FOAG: Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas.

F1A7: Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores aprovechando los

recursos tanto como conocimiento y maquinaria.

Estrategias DO:

D6010: Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la empresa a

través del analisis de las preferencias e indice de satisfaccion de los clientes.
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D506: Establecer alianzas con proveedores de materia prima que ofrezcan precios
competitivos.

D404: Crear canales de comunicacién efectivos y adecuados para la empresa.
D1106: Integrar personal capacitado o especializado en la gestion del talento humano.
D303: Medir constantemente la efectividad de los canales de comunicacion
implementados y realizar ajustes de ser necesario.

D15010: Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de incentivos y
recompensas.

D1304: Promover una cultura de aprendizaje autonomo entre los colaboradores.

D7012: Buscar financiamiento externo.

Estrategias DA:

D8A7: Identificar las caracteristicas que brindan un valor agregado y que pueden
resultar atractivas para los clientes.

D6AG6: Identificar los productos con mayor demanda en el sector de arte grafico e
imprenta.

D18A5: Mantener actualizado al personal sobre el uso de herramientas tecnoldgicas.

Para complementar el andlisis FODA de AG Impresiones, se utilizara la metodologia
CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar) para desarrollar estrategias
especificas que permitan corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las

fortalezas y explotar las oportunidades identificadas.
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8.3. CAME

Tabla 27 Matriz CAME Estrategias Ofensivas

Estrategias Ofensivas
Fortalezas Oportunidades

Usar fortalezas para explotar las oportunidades

F1. Amplio conocimiento en la operacion de 02. Importaciones de mercancia. F1108 Aumentar la presencia de la empresa mediante
equipos de impresion a gran formato. 03. Accesibilidad a teléfonos campafas publicitarias en plataformas digitales tales
F2. Capacidad técnica para ampliar el portafolio inteligentes. como redes sociales.

de productos. O4. Accesibilidad a internet. F2010 Incrementar el portafolio de productos y

F3. Excelente manejo de los recursos O5. Disponibilidad de tiendas digitales. servicios ofrecidos en el mercado.

asignados. 06. Proveedores de equipos y F6011 Desarrollar un programa de fidelizacion de

F4. Administracion efectiva de clientes. magquinarias. clientes de alto valor para fortalecer la relacién con los
F5. Alto nivel de compromiso y dedicacion al O7. Comercio electrénico. clientes existentes y aumentar su lealtad a largo plazo.
trabajo. 08. Uso de las redes sociales. F9012 Explorar oportunidades de expansion

F6. Cartera de clientes fidelizados. 09. Gustos personalizados. geogréfica.

F7. Excelentes condiciones laborales. 010. Alta demanda de productos. F13011 Establecer controles de calidad en los

F8. Cumplimiento de valores y principios por 0O11. Competencia de precios. procesos de produccion.

parte de los colaboradores. 012. Ubicacion estratégica. F1007 Aprovechar nichos de mercado especificos

F9. Imagen corporativa. gue no estén siendo atendidos de manera adecuada
F10. Productos elaborados con calidad, por competidores.

dedicacion y compromiso.

F11. Excelente participacion en el mercado.
F12. Capacidad de innovacién en productos.
F13. Procesos de produccion efectivos.

F14. Servicios de entrega altamente efectivos.

F15. Productos y servicios con valor agregado.

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 28 Matriz CAME Estrategias Defensivas

Estrategias Defensiva
Fortalezas Amenazas

Usar las fortalezas para afrontar las amenazas

F1. Amplio conocimiento en la operacion de Al. Tasa de desempleo F7A1 Garantizar condiciones laborales de los colaboradores.
equipos de impresion a gran formato. A2. Inestabilidad de inversionistas F3A3 Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos
F2. Capacidad técnica para ampliar el extranjeros operativos de la empresa.

portafolio de productos. A3. Ley de rétulos de Nicaragua F3A8 Planificar con anticipacion las situaciones climaticas
F3. Excelente manejo de los recursos A4. Educacion digital adversas.

asignados. Ab5. Resistencia al cambio tecnolégico FO9A6 Preparar estrategias de mercado para impulsar las
F4. Administracion efectiva de clientes. A6. Grandes competidores ventas.

F5. Alto nivel de compromiso y dedicacion al A7. Emprendedores jévenes F1A7 Establecer alianzas comerciales con nuevos
trabajo. A8. Clima emprendedores aprovechando los recursos tanto como
F6. Cartera de clientes fidelizados. A9. Preferencia laboral hacia el conocimiento y maquinaria.

F7. Excelentes condiciones laborales. extranjero

F8. Cumplimiento de valores y principios por
parte de los colaboradores.

F9. Imagen corporativa.

F10. Productos elaborados con calidad,
dedicacion y compromiso.

F11. Excelente participacion en el mercado.
F12. Capacidad de innovacién en productos.
F13. Procesos de produccion efectivos.

F14. Servicios de entrega altamente
efectivos.

F15. Productos y servicios con valor

agregado.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 29 Matriz CAME Estrategias de Reorientacion

Debilidades

Oportunidades

Estrategias de Reorientacion

Corregir las debilidades para explotar las oportunidades

D1. Débil orientacién empresarial.

D2. Escases de planes estratégicos.
D3. Sistema de control inconsistente.
D4. Sistema de toma de decisiones
descentralizado.

D5. Baja disponibilidad de insumos.
D6. Servicio postventa inconsistente.
D7. Poco acceso al capital.

D8. Habilidad para responder a la
tecnologia cambiante.

D9. Espacio limitado para ampliacion
de empresa y operaciones.

D10. Motivacion del equipo de trabajo.
D11. Inexistencia de un area de
RRHH.

D12. Ausencia de un control de
evaluacion de desempefio.

D13. Escasa capacitacion y desarrollo
del equipo

D14. Sobrecarga de trabajo.

D15. Alta rotacion de personal.

Fuente: Elaboracion propia

02.
03.
04.
05.
06.
o7.
08.
09.

Importaciones de mercancia.
Accesibilidad a teléfonos inteligentes.
Accesibilidad a internet.
Disponibilidad de tiendas digitales.

Proveedores de equipos y maquinarias.

Comercio electrénico.
Uso de las redes sociales.

Gustos personalizados.

010. Alta demanda de productos.

011. Competencia de precios.

012. Ubicacion estratégica.

D6010 Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la
empresa a través del andlisis de las preferencias e indice de
satisfaccion de los clientes.

D506 Establecer alianzas con proveedores de materia prima que
ofrezcan precios competitivos.

D404 Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la
empresa.

D1106 Integrar personal capacitado o especializado en la gestion del
talento humano.

D303 Medir constantemente la efectividad de los canales de
comunicacion implementados y realizar ajustes de ser necesario.
D15010 Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de
incentivos y recompensas.

D1304 Promover una cultura de aprendizaje autonomo entre los
colaboradores.

D7012 Buscar financiamiento externo.
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Tabla 30 Matriz CAME Estrategias de Supervivencia

Estrategias de supervivencia

Debilidades Amenazas Corregir las debilidades para afrontar las
amenazas

D1. Débil orientacién empresarial. Al. Tasa de desempleo DB8A7 Identificar las caracteristicas que brindan un
D2. Escases de planes estratégicos. A2. Inestabilidad de inversionistas valor agregado y que pueden resultar atractivas para
D3. Sistema de control inconsistente. extranjeros los clientes.

. - . A3. Ley de rétulos de Nicaragua D6AG6 Identificar los productos con mayor demanda en
D4. Sistema de toma de decisiones descentralizado. y ¢ P y

L o . A4. Educacion digital el sector de arte grafico e imprenta.
D5. Baja disponibilidad de insumos. ] ] ) . ]
o ) ) A5. Resistencia al cambio tecnoldgico D18A5 Mantener actualizado al personal sobre el uso
D6. Servicio postventa inconsistente. . . L
A6. Grandes competidores de herramientas tecnoldgicas.

D7. Poco acceso al capital. A7. Emprendedores jovenes
D8. Habilidad para responder a la tecnologia AS8. Clima
cambiante. A9. Preferencia laboral hacia el extranjero

D9. Espacio limitado para ampliaciéon de empresa y
operaciones.

D10. Motivaciéon del equipo de trabajo.

D11. Inexistencia de un area de RRHH.

D12. Ausencia de un control de evaluacion de
desempefio.

D13. Escasa capacitacion y desarrollo del equipo
D14. Sobrecarga de trabajo.

D15. Alta rotacién de personal.

Fuente: Elaboracion propia
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8.4. Identificacion de estrategias

El andlisis CAME permiti6 la identificacion de las areas clave de correlacion entre los
recursos internos y externos, asi como las oportunidades y amenazas presentes en el
entorno. Por otro lado, el analisis FODA ayudo a evaluar las fortalezas y debilidades

internas, asi como las oportunidades y amenazas externas.

Después de llevar a cabo el analisis FODA y CAME se identificaron 22 estrategias que

seran evaluadas contra los objetivos estratégicos de la organizacion.

Estrategias Defensivas:

F1108: Aumentar la presencia de la empresa mediante campafias publicitarias en
plataformas digitales tales como redes sociales.

F2010: Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos en el mercado.
F6011: Desarrollar un programa de fidelizacién de clientes de alto valor para fortalecer
la relacién con los clientes existentes y aumentar su lealtad a largo plazo.

F9012: Explorar oportunidades de expansion geogréfica.

F13011: Establecer controles de calidad en los procesos de produccion.

F1007: Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo atendidos de

manera adecuada por competidores.

Estrategias Ofensivas:

F7A1: Garantizar condiciones laborales de los colaboradores.

F3A3: Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos operativos de la empresa.
F3A8: Planificar con anticipacion las situaciones climéticas adversas.

FOAG: Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas.

F1A7: Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores aprovechando los
recursos tanto como conocimiento y maquinaria.

Estrategias Reorientacion:

D6010: Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la empresa a
través del analisis de las preferencias e indice de satisfaccién de los clientes.
D506: Establecer alianzas con proveedores de materia prima que ofrezcan precios

competitivos.
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D404: Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la empresa.
D1106: Integrar personal capacitado o especializado en la gestion del talento humano.
D303: Medir constantemente la efectividad de los canales de comunicacion
iImplementados y realizar ajustes de ser necesario.

D15010: Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de incentivos y
recompensas.

D1304: Promover una cultura de aprendizaje autobnomo entre los colaboradores.
D7012: Buscar financiamiento externo.

Estrategias Supervivencia:

D8A7: Identificar las caracteristicas que brindan un valor agregado y que pueden
resultar atractivas para los clientes.

D6AG6: Identificar los productos con mayor demanda en el sector de arte grafico e
imprenta.

D18A5: Mantener actualizado al personal sobre el uso de herramientas tecnoldgicas

8.5. Matriz de correlacién

Concluida la etapa de desarrollo del direccionamiento estratégico y la identificacion de
estrategias, continua la correlacion de estrategias y objetivos para la seleccion de
estrategias que ayudaran a cumplir dichos objetivos; esto se realizara mediante

proyectos o lineamientos estratégicos que han de incorporar el plan estratégico.

Se definirdn no mas de 5 proyectos, para facilitar el monitoreo y control de estos. Estos
proyectos deben apuntar hacia areas en las cuales la empresa debe tener un

desempefio excepcional para asegurar su éxito en el mercado. ®

Para el desarrollo de objetivos y proyectos, estos seran representados mediante O1,
02... On y P1, P2... Pn segun la cantidad que corresponda, posteriormente se
realizard una correlacion de estos para identificar cuantos objetivos pueden ser

alcanzados por uno o varios proyectos.

5 (Humberto S. G., 2008)
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8.5.1. Objetivos estratégicos

O1: Mejorar la gestion del talento humano y la comunicacién interna de la empresa.

O2: Garantizar una efectiva gestion comercial a través de estrategias de marketing.

03: Asegurar la eficiencia de los procesos mediante la mejora continua que permita el

uso eficaz de los recursos.

O4: Emplear la innovacion en productos y servicios mediante el andlisis de tendencias
y necesidades del mercado.

8.5.2. Proyectos estratégicos.

A continuacion, se agruparan las estrategias en los proyectos que correspondan con
el fin de poder identificar aquellos en los cuales se debe invertir tiempo y recurso para
lograr el cumplimiento de los objetivos estratégicos, esto se podra determinar mediante

la matriz de correlacion.

Cada proyecto seré clasificado mediante P1, P2, P3, etc., y agrupara cada una de las
estrategias que lo ayudaran a conseguir la consecucién de los objetivos estratégicos.

Se eligieron 4 proyectos que se describen a continuacion:

Como proyecto uno (P1), se propone implementar la mejora continua y modernizacion
de la tecnologia; cabe mencionar que se conoce por tecnologia no solamente a los
equipos y/o maquinarias, sino también a las técnicas que se utilizan para desarrollar
determinada actividad. Este proyecto estara conformado por 6 estrategias

inicialmente.
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Tabla 31 Proyecto estratégicos 1

: : : o Responsable: Administracion,
P1: Implementar la mejora continua'y modernizarse técnicamente ) _, e
Ventas, Direccidn Técnica.

Estrategias:

e DI18A5: Mantener actualizado al personal sobre el uso de
herramientas tecnolégicas.

e D7012: Buscar financiamiento externo.

e [13011: Establecer controles de calidad en los procesos de
produccion.

e F9AG: Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas.

e F3A8: Planificar con anticipacion las situaciones climaticas adversas.

e F3A3: Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos
operativos de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Como segundo proyecto, se propone comprender las necesidades y preferencias del
cliente a través de 5 estrategias las cuales deberan ser desarrolladas por el area de

ventas.

Tabla 32 Proyecto estratégico 2

P2: Identificar las necesidades y preferencias de los clientes. Responsable: Area de ventas

Estrategias:

e F6011: Desarrollar un programa de fidelizacién de clientes de alto
valor para fortalecer la relacion con los clientes existentes y aumentar
su lealtad a largo plazo.

e F1007: Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo
atendidos de manera adecuada por competidores.

e D6010: Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de
la empresa a través del andlisis de las preferencias e indice de
satisfaccion de los clientes.

e DB8AY: Identificar las caracteristicas que brindan un valor agregado y
gue pueden resultar atractivas para los clientes.

e DG6AG: Identificar los productos con mayor demanda en el sector de
arte gréafico e imprenta.

Fuente: Elaboracion Propia

Posteriormente, se propone un tercer proyecto para optimizar los procesos de gestion
de recursos humanos y crear nuevos canales de comunicacion mediante 5 estrategias

gue seran ejecutadas por el equipo de administracion y recursos humanos.
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Tabla 33 Proyecto estratégico 3.

P3: Optimizar los procesos de gestidon de recursos humanos y crear | Responsable: Administraciény
nuevos canales de comunicacioén. RRHH

Estrategias:

e F7Al: Garantizar condiciones laborales de los colaboradores.

e D404: Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la
empresa.

e D1106: Integrar personal capacitado o especializado en la gestion del
talento humano.

e D303: Medir constantemente la efectividad de los canales de
comunicacién implementados y realizar ajustes de ser necesario.

e D15010: Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de
incentivos y recompensas.

Fuente: Elaboracién Propia
Finalmente, se propone un cuarto proyecto para incrementar el posicionamiento de la
empresa en el sector de arte grafico, este proyecto esta conformado por un total de 5

estrategias que deben ejecutarse por los socios, administracion y ventas.

Tabla 34 Proyecto estratégico 4.

P4: Incrementar el posicionamiento de la empresa en el sector del Responsable: Socios,
arte grafico. Administracién y Ventas.

Estrategias:

e F1108: Aumentar la presencia de la empresa mediante campafas
publicitarias en plataformas digitales tales como redes sociales.

e [2010: Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos
en el mercado.

e F9012: Explorar oportunidades de expansion geografica.

e F1A7: Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores
aprovechando los recursos tanto como conocimiento y maquinaria.

e D506: Establecer alianzas con proveedores de materia prima que

ofrezcan precios competitivos.

Fuente: Elaboracién Propia
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Matriz de correlacion de objetivos y estrategias

Una vez realizado el analisis FODA, continua la seleccién de estrategias mediante la
matriz de correlacion de objetivos y estrategias, las cuales seran clasificadas a través
de 4 puntuaciones que estaran distribuidas entre 1 a 4, donde 1 significa que no tiene
impacto, 2 tiene impacto poco relevante, 3 tiene un impacto significativo y 4 tiene un
impacto directo sobre los objetivos. Esta matriz es la parte esencial de este analisis,

ya que acé se realiza el filtro de las estrategias que conforman el plan estratégico.
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8.5.3. Matriz de correlacién de objetivos.

Tabla 35 Matriz de correlacidn de objetivos

Objetivos
Proyecto Estrategias Alcance %

01 02 O3 04

D18A5: Mantener actualizado al personal sobre el uso de herramientas tecnolégicas. 2 (2|43 69%

D7012: Buscar financiamiento externo. 1 13|22 50%

F13011: Establecer controles de calidad en los procesos de produccion. 1|12 )| 4|3 63%
P1: Implementar la mejora continua y modernizarse técnicamente

FOAG: Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas. 1| 4 3 1 56%

F3AS8: Planificar con anticipacion las situaciones climaticas adversas. 11121 31%

F3A3: Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos operativos de la empresa. 1 1 4 3 56%

F6011: Desarrollar un programa de fidelizacion de clientes de alto valor para fortalecer la relacion con los clientes existentes y aumentar 1 3 5 1 24%
(o]

su lealtad a largo plazo.

F1007: Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo atendidos de manera adecuada por competidores. 1| 4 3 3 69%
P2: Identificar las necesidades y preferencias de los clientes.

D6010: Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la empresa a través del andlisis de las preferencias e indice de 1 3 4 4 75%
0

satisfaccion de los clientes.

D6A6: Identificar los productos con mayor demanda en el sector de arte grafico e imprenta. 1 3 2 4 63%
F7A1: Garantizar condiciones laborales de los colaboradores. 4112\ 2 56%
D404: Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la empresa. 4 13|42 81%

P3: Optimizar los procesos de gestion de recursos humanos y crear nuevos canales de - T ~

comunicacion. D1106: Integrar personal capacitado o especializado en la gestion del talento humano. 413122 69%
D303: Medir constantemente la efectividad de los canales de comunicacion implementados y realizar ajustes de ser necesario. 3 2 4 1 63%
D15010: Crear un ambiente de trabajo agradable haciendo uso de incentivos y recompensas. 4 2 1 1 50%
F1108: Aumentar la presencia de la empresa mediante campafias publicitarias en plataformas digitales tales como redes sociales. 1] 4 2 3 63%
F2010: Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos en el mercado. 1141\ 4 63%

P4: Incrementar el posicionamiento de la empresa en el sector del arte grafico. F1A7: Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores aprovechando los recursos tanto como conocimiento y maquinaria.| 1 | 4 | 3 | 4 75%
F9012: Explorar oportunidades de expansion geogréafica. 11311 38%
D506: Establecer alianzas con proveedores de materia prima que ofrezcan precios competitivos. 114 1 2 50%

Fuente: Elaboracion propia

Pagina | 79



En el proceso de seleccion de estrategias, se realiz6 una evaluacion del alcance de
cada estrategia en relacion con los objetivos estratégicos. El alcance se determiné en
una escala del 0 al 100 por ciento, representando el grado de contribucién de cada

estrategia para alcanzar los objetivos establecidos.

Con el objetivo de identificar las estrategias mas relevantes, se establecié un umbral
del 50 por ciento como criterio de seleccion. Todas las estrategias cuyo alcance
superara este limite son consideradas como estrategias clave, ya que tendran un

impacto significativo en la consecucién de los objetivos estratégicos.

La matriz muestra que de las 14 estrategias 3 se encuentran entre el 70% y 90% lo
cual indica que su impacto serd alto, posteriormente se identificaron 8 estrategias entre
60% y 70% con impacto medio y finalmente la tabla nos muestra 3 estrategias entre

50% y 60% con impacto bajo pero necesario para cumplir con los objetivos.

8.5.4. Seleccién de estrategias.

Tras el analisis de la matriz de correlacion entre los proyectos y objetivos estratégicos,
se concluye que todos los proyectos son complementarios y contribuyen al logro de
los objetivos empresariales. Las siguientes estrategias fueron seleccionadas para
formar parte de este plan estratégico y que seran incluidas en el plan de accién para

la empresa AG Impresiones.

De las 22 estrategias evaluadas, se pudo observar que un total de 14 estrategias
destacaron. Estas 14 estrategias fueron identificadas como las mas prometedoras y
con un impacto directo en el logro de los objetivos estratégicos de la empresa.

Este andlisis resalta la importancia de enfocar los esfuerzos en las estrategias que
tengan un mayor alcance y que se alineen estrechamente con los objetivos

estratégicos.
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Tabla 36 Matriz de correlacion de objetivos.

D18A5: Mantener actualizado al personal sobre el uso de herramientas tecnoldgicas. A 4 B 69%

F13011: Establecer controles de calidad en los procesos de produccion. A 4 B 63%
P1: Implementar la mejora continua y modernizarse técnicamente

FOAG: Preparar estrategias de mercado para impulsar las ventas. N 3|1 56%

F3A3: Minimizar gastos innecesarios dentro de los procesos operativos de la empresa. 1 / 3 56%

F1007: Atender nichos de mercado especificos que no estén siendo atendidos de manera adecuada por competidores. 4 3 3 69%
P2: Identificar las necesidades y preferencias de los clientes. D6010: Identificar puntos de mejora en los productos y servicios de la empresa a través del andlisis de las preferencias e indice 2| e

de satisfaccion de los clientes.

D6AG6: Identificar los productos con mayor demanda en el sector de arte grafico e imprenta. 3 2 4 63%

F7A1: Garantizar condiciones laborales de los colaboradores. 56%
P3: Optimizar los procesos de gestién de recursos humanos y crear nuevos canales/P404: Crear canales de comunicacion efectivos y adecuados para la empresa. el
de comunicacion. : - —

D1106: Integrar personal capacitado o especializado en la gestidn del talento humano. 69%

D303: Medir constantemente la efectividad de los canales de comunicacién implementados y realizar ajustes de ser necesario. 63%

F1108: Aumentar la presencia de la empresa mediante campafias publicitarias en plataformas digitales tales como redes sociales. 63%

- . e : i ici i 63%

P4: Incrementar el posicionamiento de la empresa en el sector del arte grafico. F2010: Incrementar el portafolio de productos y servicios ofrecidos en el mercado.

F1A7: Establecer alianzas comerciales con nuevos emprendedores aprovechando los recursos tanto como conocimiento y 75%

magquinaria.

Fuente: Elaboracion propia
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8.6. Plan de accion.

A traveés del desarrollo de la matriz de correlacion, se determinaron 14 estrategias que
permitiran la planeacion estratégica de la empresa AG Impresiones. Cada estrategia
tiene asignada un grupo de actividades y responsables que llevaran a cabo la

ejecucion de esta.
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Tabla 37 Plan de accion.

Objetivo

Proyecto

Estrategia

Actividades

Responsable

Costos

2025-2027
Periodo de ejecucion

(Trimestral)

con las ofertas personalizadas.

1.Proporcionar equipos de proteccién al personal. Responsable de RRHH C$22032 I
2.Sefializar las rutas de evacuacion. Responsable de Operaciones C$720 I
3. Garantizar botiquin de primeros auxilios. Responsable de RRHH C$6045 I
. . . - Responsable de RRHH y Responsable
. . 4. Realizar revisiones salariales periodicas . C$0.00 1
F7A1l: Garantizar condiciones P de Finanzas
laborales de los colaboradores. |5. Dar capacitaciones en materia de seguridad y salud. |[Responsable de RRHH C$7137 I
6. Revisar y reemplazar los equipos de proteccién en .
mal estado. Responsable de Operaciones C$0.00 I
7. Ofrecer seguros de salud para los colaboradores. Responsable de RRHH C$14755 1
8. Ofrec?r programas de capacitacion y desarrollo Responsable de RRHH C$3500 m
O1: Mejorar la gestion del  [P3: Optimizar los procesos de recurrentes. :
talento humano y la gestién de recursos humanos y 1.Realizar reuniones de equipo regulares. Responsable de RRHH C$0.00 Il
comunicacion interna de la  |crear nuevos canales de D4O4: C les d 2. Crear grupos de chats y mensajeria instantanea. Responsable de RRHH C$0.00 Il
empresa. comunicacion. - Lrear canales de i
p comunicacion efectivos y i Entrewsttasduno a} g?o contllo? em?lea(jlos. Responsable de RRHH C$0.00 Il
adecuados para la empresa. . Encuestas de opinion y satisfaccion a los
p p colaboradores. Responsable de RRHH C$0.00 1
5. Reuniones de informacion y actualizacion. Responsable de RRHH C$0.00 1
3. Publicar ofe_rtas de empleo en portales especializados Gerente General C$0.00 I
y redes profesionales.
D1106: Integrar personal 4. Realizar entrevistas y evaluaciones de competencia. |Gerente General C$0.00 Il
capacitado o especializado en 5 "Realizar pruebas o ejercicios practicos para evaluar
la gestion del talento humano. |hapjilidades especificas. Gerente General C$0.00 I
6. Evaluar la capacidad dfe _anaI|S|s, resolucion de Gerente General C$0.00 I
problemas y toma de decisiones.
1. Investigar y analizar el mercado objetivo y la
empresa. Responsable de venta C$5000 I
2. Evaluar necesidades y preferencias de los clientes. |Responsable de venta C$0.00 I
P1: I_mplementar Ia_ mejora F9AG: Prepara_r estrategias de 3._ Segmentar e_I mercado en grupos homogéneos de Responsable de venta C$0.00 0
continua y modernizarse mercado para impulsar las clientes potenciales.
tecnicamente. ventas. 4. ldentificar los puntos fuertes y ventajas competitivas |Responsable de venta y responsable de C$0.00 I
del producto o servicio. operaciones )
5. Obtener retroalimentacion de los clientes y adaptar  |Responsable de venta y responsable de C$0.00 0
las estrategias en funcién de ello. operaciones )
1. Realizar una investigacion de los competidores dentro|Responsable de Ventas (en colaboraciéon
o o P C$0.00 1
del sector de arte grafico. con el Disefiador Grafico)
02: Garantizar una efectiva 2. Crear expediente de productos y servicios ofertados
gestién comercial a traves de por la competencia del sector arte gréafico. Responsable de Ventas C30.00 i
estrategias de marketing. 3. Monitorear las opiniones de los clientes sobre o
. Ejecutivo de ventas C$0.00 1l
. productos de la competencia en las RRSS.
F1007: Atender nichos de 1 C - | d o al ol
P2: Identificar las necesidades mercado especificos gue no b.' :pacn_ar ndiay Soporte person t’jll' Cldente pe(ljra R ble de RRHH C$600 1
: _ _ Y lestén siendo atendidos de rindar asistencia y soporte personalizado a cada esponsable de
preferencias de los clientes. cliente.
manera adecuada por
competidores. 5. Evaluar la posibilidad de ofrecer precios y descuentos Gerente General,
) " Responsable de finanzas, Responsable
adaptados a cada cliente en funcién de su lealtad, d C$0.00 1
- pi e ventas
volumen de compras o caracteristicas especificas.
6. Realizar un seguimiento continuo del nivel de
satisfaccion de los clientes y los resultados obtenidos  |Responsable de ventas C$0.00 \%

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo

Proyecto

Estrategia

Actividades

Responsable

Costos

2025-2027
Periodo de ejecucion
(Trimestral)

0O2: Garantizar una efectiva
gestion comercial a través de
estrategias de marketing.

P4: Incrementar el
posicionamiento de la empresa
en el sector del arte gréfico.

1. Adquirir un E-Commerce para vender productos en

linea Responsable de compras. C$4550 \
ﬁi.gciiglpacnar al equipo de ventas en temas de marketing Responsable de ventas. C$600 v
Gerente General,
. |3. Realiza campafia mediante plataforma Facebook Responsable de ventas y Responsable C$525 \%
F1108: Aumentar la presencia P P P y P $
- de finanzas
de la empresa mediante 1 C - <ual o atract -
campafias publicitarias en . rdeartanunu?s wsug mten e atrag |vosI y p;ersggs“éos Diserad y eutivos d t 50,00 v
plataformas digitales que destaquen los productos y atraigan la atencion de isefiador gréafico y ejecutivos de venta. .
los usuarios.
5. Utilizar las herramientas de analisis proporcionadas Responsable de venta v eiecutivo de
por la plataforma de publicidad en redes sociales para ventg yel C$0.00 VI
monitorear el rendimiento de la campafia. )
6. Realizar ajustes y mejoras periddicas en la estrategia
de promocion de productos en redes sociales Responsable de venta C30.00 Vil
e ooty (Cerete eneral responsabe de
disponibles Iag habilidades existentes en la operaciones, responsable de venta y C€30.00 Vil
ponibles y responsable de finanzas.
organizacion.
2. Crear un disefio o concepto visual que represente la |Gerente general, responsable de C$0.00 VI
idea o técnica que se desea probar. operaciones. )
3. Implementar el disefio o concepto en forma de Rqsponsable de operaciones, disefiador C$1000 - C$3000 VI
prototipo. grafico y operadores.
F2(t)1f0i.ln((j:remegtartel 4. Presentar el prototipo a un grupo de personas Responsable de venta y ejecutivos de C$0.00 VI
portaiolio de proauctos y objetivo o clientes potenciales. ventas. )
servicios ofrecidos en el - — — -
mercado. 5. Recopilar datos cualitativos y cuantitativos a través de Responsable de venta y ejecutivos de
formularios en linea sobre la recepcidn, la apreciacion y C$0.00 VI
- ventas.
la efectividad del concepto.
6.' An_allzar los datos r(_af:opllados para evaluar la Socios directivos y gerente general. C$0.00 VIlI
viabilidad y la aceptacion del concepto.
7. Realizar ajustes y mejoras en el concepto. Gerente general, responsable de C$0.00 IX
operaciones.
8. Documentar y comunicar los resultados de la prueba |Responsable de operacionesy
; ) C$0.00 IX
de concepto en un informe final. responsable de ventas.
L. Investigar empresas ylo emgrt_endedores emergentes Socios directivos y gerente general. C$0.00 VIlI
en sectores similares al arte grafico.
2. Contactar con empresas y/o emprendedores que
tengan intereses similares para crear alianzas Socios directivos y gerente general. C$500 VI
comerciales.
3. Compartir informacion sobre los recursos de Socios directivos, gerente general y C$0.00 IX
F1A7: Establecer alianzas conocimiento y maquinaria disponible para colaborar.  |responsable de operaciones. )
comerciales con nuevos 4. ldentificar qué areas se complementan entre si, Socios directivos. gerente general
emprendedores aprovechando [tomando en cuenta las habilidades, productos y/o , gerente g y C$0.00 IX
- responsable de operaciones.
los recursos tanto como servicios.
conocimiento y maquinaria. i iracti
ymag 5. Desarrollar estrategias de marketing conjuntas. Socios directivos, gerente general y C$0.00 IX
responsable de ventas.
_6. Establecer contratos y acuerdos que protejan los Socios directivos, gerente general. C$5500 X
intereses de ambas partes.
7. Establecer un proceso de evaluacion de la efectividad
. ) ) , Gerente general, responsable de ventas
de las colaboraciones, realizar ajustes segun sea C$0.00 XI

necesario.

y responsable de operaciones.

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo

Proyecto

Estrategia

Actividades

Responsable

Costos

2025-2027
Periodo de ejecucion

03: Asegurar la eficiencia de
los procesos mediante la

mejora continua que permita
el uso eficaz de los recursos.

1. Organizar talleres y cursos especializados para

Gerente general y responsable de

(Trimestral)

mejorar las habilidades técnicas del personal en el arte f C$730 1l
e operaciones.
grafico.
2.,ProporC|onar acceso a recursos de aprendlzaje en Gerente general y responsable de
linea, como tutoriales y videos instructivos, para el f C$2700 1
S operaciones.
autoaprendizaje del personal.
D18A5: Mantener actualizado 3. Organizar sesiones de actualizacion y
al personal sobre el uso de retroalimentacion de conocimientos para promover la Todos los responsables de area. C$0.00 1
herramientas tecnoldgicas. colaboracion y el intercambio de mejores practicas.
4. Evaluar regularmente el desempefio del personal en Gerente general. v todos los
el uso de herramientas tecnolégicas y proporcionar res or?sables’ge area C$0.00 \Y
retroalimentacion constructiva. P )
P1: Imol ar | . 5. Mantener la documentacion actualizada sobre las
.t_mp emen;r amejora herramientas tecnoldgicas utilizadas en la empresa para Todos los responsables area. C$0.00 \Y
continua y modernizarse facilitar su acceso y consulta
(ecnicamente. 1. Definir estandares de calidad especificos para cada
eia a del proceso de produccion P P Gerente general y responsable de C$0.00 VI
P P P operaciones. )
2. Capacitar al personal en los principios y técnicas de |Responsable de RRHH y responsable de C$700 VI
control de calidad. operaciones.
F130;1. Establecer controles 3 Utilizar he:r_ram!e'rntaS d?_control de calidad, como Operadores. C$850 VI
de calidad en los procesos de |listas de verificacion y graficos de control.
roduccion. i i i6
p 4. Establecer un sistema de retroallmenta_uon para que Responsable de RRHH y responsable de
los empleados informen problemas de calidad y . C$0.00 IX
; operaciones.
propongan soluciones.
5. Monitorear y analizar regularmente los datos de Gerente general v responsable de
calidad para identificar tendencias y oportunidades de €9 yresp C$0.00 IX
: operaciones.
mejora.
1. Realizar encuestas digitales de satisfaccion a los Responsable de venta y ejecutivos de C$0.00
clientes para recopilar sus opiniones y preferencias. venta )
D6QlO: Identificar puntos de 2 Anallz_a,r los resultados de las encuestas y e_xtraer Responsable de venta y responsable de
mejora en los productos y informacion relevante sobre los puntos de mejora operaciones C$0.00 Il
P2: Identificar las necesidades y |[servicios de la empresa a identificados. '
preferencias de los clientes. través del analisis de las 3. Establecer canales de comunicacion abiertos con los Responsable de venta C$0.00 "
preferencias e indice de clientes para recibir retroalimentacion continua. P ' )
satisfaccion de los clientes. 4. Utilizar tecnologias de analisis de datos para obtener
. . . . Gerente general y el responsable de
informacién més profunda y precisa sobre las C$0.00 1
; . " < . ventas.
preferencias y el nivel de satisfaccion de los clientes
1. Realizar un analisis exhaustivo de los requisitos de  |Socios directivos, Gerente general, y C$0.00 |
comunicacion de la empresa. todos los responsables de area. )
D404: Crear canales de 2. Identificar los canales de comunicacion mas Socios directivos, Gerente general, y C$0.00 I
comunicacion efectivos y adecuados para cada tipo de informacion y area. todos los responsables de area. )
adecuados para la empresa. |3, Seleccionar una plataforma de comunicacién interna,
tales como Microsoft Teams, Slack, etc., para la Socios directivos y gerente general. C$0.00 Il
colaboracion en linea.
1. Realizar encuestas de satisfaccion periédicamente a
) . los colaboradores, para evaluar su nivel de satisfaccion [Todos los responsables de area. C$0.00 \Y
P3: Optimizar los procesos de TR
= con los canales de comunicacion internos.
gestion de recursos humanos y -
crear nuevos canales de 2. Organ[[z?r grgpos Id(i)enf(cj)que con unztmuestra_ _ odos | blos do 2
eacid . representativa de colaboradores para obtener opiniones {Todos los responsables de area y sus
comunicacion. .
Df301_%._(l;/lzd(|jr clcmstantelmegte Iay sugerencias directas sobre los canales de equipos. C€3$0.00 v
e eCt'V'. ad de Jos canales de - 1oq ) nicacion interna.
comunicacion implementados y 3 Reall luaci odi de les d
e Ge s et meame
necesario. u - utt . prex Todos los responsables de area. C$0.00 \%
como accesibilidad, claridad de la informacién,
interaccion, usabilidad y relevancia.
4. Realizar ajustes y mejoras en los canales de
comunicacion interna basados en la retroalimentacion y |Todos los responsables de area. C$0.00 \%

los resultados obtenidos.

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo

O4: Emplear la innovacion
en productos y servicios
mediante el andlisis de
tendencias y necesidades
del mercado.

Proyecto

P2: Identificar las necesidades
y preferencias de los clientes.

Estrategia

Actividades

1. Realizar encuestas para identificar puntos de

Responsable

Responsable de venta y ejecutivos de

Costos

2025-2027

Periodo de ejecucion
(Trimestral)

) - C$0.00 \

DO1: Identificar puntos de mejoras en productos y servicios. venta.
mejora en los productos y 2. Analizar datos de ventas. \(/;eer:;nte general y Responsable de C$0.00 VI
servicios de la empresa a 3. Analizar el producto de la competencia vs los .
través del andlisis de .ro ios P P Socios directivos, Gerente general. C$0.00 Vi
preferencias e indice de o Gerente general, Responsable de
satisfaccion de los clientes. 4. Reunir al equipo interno para generar ideas y general, P

soluciones que mejores los productos y servicios venta, Ejecutivos de Vef?ta y C$0.00 Vil

) Responsable de operaciones.

1.Realizar encuestas periédicas a clientes recurrentes \I?:rigonsable de venta y ejecutivos de C$0.00 X
D6A6: Identificar los 2.Investigar las tendencias del mercado en los ultimos Socios directivos y Gerente general. C$0.00 X
productos con mayor 6 meses
demanda en el sector de arte . . . Socios directivos, Gerente general y
grafico e imprenta. 3.Analizar los gustos preferenciales del cliente. responsable de venta. C$0.00 Xl

4.Realizar un analisis de los registros de ventas de la | Gerente general y responsable de C$0.00 XI

empresa para encontrar los productos méas vendidos.

venta.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 38 Resumen del plan de accién.

Proyectos Monto Anual
P1: Implementar la mejora continua y modernizarse técnicamente. C$ 10,050

P2: Identificar las necesidades y preferencias de los clientes. C$ 600

P3: Optimizar los procesos de gestion de recursos humanos y crear nuevos C$ 53,189

canales de comunicacion.

P4: Incrementar el posicionamiento de la empresa en el sector del arte grafico |C$ 14,675

Total

C$ 78,514.00

Fuente: Elaboracion propia
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Se realizaran un total de 78 actividades que se ejecutaran en 11 trimestres, cada una
de las actividades contiene los responsables asignados para garantizar una ejecucion
correcta y efectiva. En las siguientes tablas se detallan las actividades a realizar en
cada trimestre.

Para el periodo 2025 en el | trimestre se realizaran 9 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable
2025

Proporcionar equipos de

L Responsable de RRHH | Trimestre
proteccién al personal.
Sefializar las rutas de Responsable de .
. . | Trimestre
evacuacion. Operaciones
F7Al: Garantizar rantizar botiquin .
. .Ga antiza G? antiza bqt_qu de Responsable de RRHH | Trimestre
condiciones laborales de los primeros auxilios.
colaboradores.
Dar capacitaciones en Responsable de RRHH | Trimestre

materia de seguridad y salud.

Revisar y reemplazar los
y P Responsable de

equipos de proteccion en mal . | Trimestre
Operaciones
estado.
Investigar y analizar el
. mercado objetivo y la R nsabl ven | Trimestr
FOAG: Preparar estrategias empresa I y esponsable de venta estre
de mercado para impulsar P )
las ventas. :
Evaluar necesidades y .
. ; Responsable de venta | Trimestre
preferencias de los clientes.
D6010: Identificar puntos
de mejora en los productos Realizar encuestas de
y servicios de la empresa a satisfaccién a los clientes Responsable de venta 'y | Trimestre
través del analisis de las para recopilar sus opiniones y ejecutivos de venta
preferencias e indice de preferencias.
satisfaccion de los clientes.
Realizar un analisis Socios directivos,
D404: Crear canales de . -
T - exhaustivo de los requisitos  Gerente general, y todos .
comunicacion efectivos y S | Trimestre
de comunicacion de la los responsables de

adecuados para la empresa. .
empresa. area.

Fuente: Elaboracidn propia
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Para el periodo 2025 en el Il trimestre se realizaran 14 actividades tal como se detalla

en la siguiente tabla.

Estrategia

Actividad Responsable

Periodo de ejecucion

2025

D404: Crear canales de
comunicacion efectivos y
adecuados para la
empresa.

D1106: Integrar personal
capacitado o especializado
en la gestion del talento
humano.

FOAG: Preparar estrategias
de mercado para impulsar
las ventas.

Fuente: Elaboracion propia

Realizar reuniones de

. Responsable de RRHH
equipo regulares.

Crear grupos de chats y

S . Responsable de RRHH
mensajeria instantanea.

Entrevistas uno a uno con

Responsable de RRHH
los empleados.

Publicar ofertas de empleo
en portales especializados
y redes profesionales.

Gerente General

Realizar entrevistas y
evaluaciones de
competencia.

Gerente General

Realizar pruebas o
ejercicios practicos para
evaluar habilidades
especificas.

Gerente General

Evaluar la capacidad de
andlisis, resolucion de
problemas y toma de
decisiones.

Gerente General

Segmentar el mercado en
grupos homogéneos de
clientes potenciales.

Responsable de venta

Identificar los puntos
fuertes y ventajas
competitivas del producto o
servicio.

Responsable de venta 'y
responsable de
operaciones

Obtener retroalimentacion
de los clientes y adaptar las
estrategias en funcion de
ello.

Responsable de venta 'y
responsable de
operaciones

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre
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Estrategia

Actividad Responsable

Periodo de ejecucion

2025

D6010: Identificar puntos
de mejora en los productos
y servicios de la empresa a
través del analisis de las
preferencias e indice de
satisfaccion de los clientes.

D404: Crear canales de
comunicacion efectivos y
adecuados para la
empresa.

Fuente: Elaboracidn propia

Analizar los resultados de

las encuestas y extraer Responsable de venta 'y
informacién relevante sobre responsable de

los puntos de mejora operaciones
identificados.

Establecer canales de
comunicacion abiertos con
los clientes para recibir
retroalimentacién continua.

Responsable de venta.

Identificar los canales de
comunicacion mas
adecuados para cada tipo
de informacion y area.

Socios directivos, Gerente
general, y todos los
responsables de area.

Seleccionar una plataforma
de comunicacion interna,
tales como Microsoft
Teams, Slack, etc., para la
colaboracion en linea.

Socios directivos y gerente
general.

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Para el periodo 2025 en el lll trimestre se realizaran 14 actividades tal como se detalla

en la siguiente tabla.

Estrategia

Actividad Responsable

Periodo de ejecucion

2025

F7A1: Garantizar
condiciones laborales de
los colaboradores.

D404: Crear canales de
comunicacion efectivos y
adecuados para la
empresa.

Fuente: Elaboracidn propia

Realizar revisiones Responsable de RRHH y
salariales periodicas Responsable de Finanzas

Ofrecer seguros de salud

Responsable de RRHH
para los colaboradores.

Ofrecer programas de
capacitacion y desarrollo Responsable de RRHH
recurrentes.

Encuestas de opinién y
satisfaccion a los Responsable de RRHH
colaboradores.

Reuniones de informacién y

S Responsable de RRHH
actualizacion.

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre

Il Trimestre
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Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2025

Realizar una investigacién Responsable de Ventas (en
de los competidores dentro colaboracion con el Il Trimestre
del sector de arte gréfico. Disefiador Gréfico)

Crear expediente de
productos y servicios
ofertados por la Responsable de Ventas Il Trimestre
competencia del sector arte
gréfico.

Monitorear las opiniones de
los clientes sobre productos

F1007: Atender nichos de ; Ejecutivo de ventas Il Trimestre
. de la competencia en las
mercado especificos que
L - RRSS.
no estén siendo atendidos
de manera a;i;cuada por Capacitar al personal de
compeudores. servicio al cliente para
brindar asistencia y soporte. Responsable de RRHH Il Trimestre
personalizado a cada
cliente.
Evaluar la posibilidad de
ofrecer precios y
descuentos adaptados a Gerente General,
cada cliente en funcién de = Responsable de finanzas, Il Trimestre
su lealtad, volumen de Responsable de ventas
compras o caracteristicas
especificas.
Organizar talleres y cursos
especializados para Gerente general y
mejorar las habilidades responsable de Il Trimestre
técnicas del personal en el operaciones.
arte gréfico.
Proporcionar acceso a
recursos de aprendizaje en
. . . Gerente general y
D18A5: Mantener linea, como tutoriales y .
. . . . responsable de Il Trimestre
actualizado al personal | videos instructivos, para el .
L operaciones.
sobre el uso de autoaprendizaje del
herramientas tecnoldgicas. personal.

Organizar sesiones de
actualizacion y
retroalimentacion de
conocimientos para
promover la colaboracion y
el intercambio de mejores
practicas.

Todos los responsables de

) Il Trimestre
area.

Fuente: Elaboracion propia.
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Periodo de ejecucion
Actividad Responsable

Estrategia
2025

D6010: Identificar puntos UtlIJz_ar tecnologias de
andlisis de datos para

de mejora en los productos . T .
L obtener informaciéon mas
y servicios de la empresa a .
. s profunda y precisa sobre
través del analisis de las . .
las preferencias y el nivel

preferencias e indice de : -
. ., . de satisfaccién de los
satisfaccién de los clientes. .
clientes

Gerente general y el .
9 y Ill Trimestre
responsable de ventas.

Fuente: Elaboracion propia

Para el periodo 2025 en el IV trimestre se realizaran 5 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2025

F1007: Atender nichos de Reallz.ar un segglmlento
continuo del nivel de

mercado especificos que . . .
. . satisfaccién de los clientes
no estén siendo atendidos .
y los resultados obtenidos
de manera adecuada por
con las ofertas

competidores. .
personalizadas.

Responsable de ventas IV Trimestre

Evaluar regularmente el
desempefio del personal en
el uso de herramientas Gerente general, y todos .
. . . IV Trimestre
tecnologicas y proporcionar los responsables de &rea.
retroalimentacion

D18A5: Mantener .
constructiva.

actualizado al personal
sobre el uso de .
herramientas tecnoldgicas Mantener [a documentacion
9 ) actualizada sobre las
herramientas tecnolégicas  Todos los responsables .
. p IV Trimestre
utilizadas en la empresa area.
para facilitar su acceso y
consulta

Fuente: Elaboracion propia

Pagina | 91



Estrategia Actividad

Responsable

Periodo de ejecucion

2025

Realizar encuestas de
satisfaccion periédicamente
a los colaboradores, para
evaluar su nivel de
satisfaccion con los canales
de comunicacioén internos.

D303: Medir
constantemente la
efectividad de los canales
de comunicacion
implementados y realizar
ajustes de ser necesario.

Organizar grupos de
enfoque con una muestra
representativa de
colaboradores para obtener
opiniones y sugerencias
directas sobre los canales
de comunicacién interna.

Fuente: Elaboracidn propia

Todos los responsables
area.

Todos los responsables de
area y sus equipos.

IV Trimestre

IV Trimestre

Para el periodo 2026 en el V trimestre se realizaran 5 actividades tal como se detalla

en la siguiente tabla.

Estrategia Actividad

Responsable

Periodo de ejecucién

2026

Adquirir un E-Commerce
para vender productos
en linea.

Capacitar al equipo de
ventas en temas de
marketing digital.

F1108: Aumentar la
presencia de la empresa
mediante campahas
publicitarias en
plataformas digitales

Establecer el
presupuesto de la
campafia, la duracion,
los horarios de
publicacién y otros
parametros relevantes.

Fuente: Elaboracion propia

Responsable de
compras.

Responsable de ventas.

Gerente General,

Responsable de ventas y
Responsable de finanzas

V Trimestre

V Trimestre

V Trimestre
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Periodo de ejecucién

Estrategia Actividad Responsable

2026

Realizar evaluaciones
periédicas de los canales
de comunicacion interna

utilizando criterios
Todos los responsables

. predefinidos como de area V Trimestre
D303: Medir accesibilidad, claridad de '
constantemente la la informacidn,
efectividad de los interaccion, usabilidad y
canales de comunicacion relevancia.
implementados y realizar
ajustes de ser necesario. Realizar ajustes y
mejoras en los canales
de comunicacion interna  Todos los responsables .
V Trimestre

basados en la de area.
retroalimentacion y los
resultados obtenidos.

Fuente: Elaboracidn propia

Para el periodo 2026 en el VI trimestre se realizaran 5 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucién

Estrategia Actividad Responsable

2026

Crear anuncios visualmente

ractiv r iv o .
atractivos y persuasivos Disefiador gréafico y

que destaquen los . . VI Trimestre
; ejecutivos de venta.
F1108: Aumentar la prod_uctos y atralgan_la
presencia de la empresa atencion de los usuarios.
r_m_edla_mte campanas Utilizar las herramientas de
publicitarias en plataformas slisi ionad
digitales andlisis proporcionadas por
la plataform lici R nsabl ven .
a plataforma de publicidad esponsable de venta 'y VI Trimestre

en redes sociales para ejecutivo de venta.
monitorear el rendimiento
de la campafia.

Fuente: Elaboracidn propia
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Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2026

Realizar encuestas para
identificar puntos de Responsable de venta 'y

o ) . . VI Trimestr
DO1: Identificar puntos de | mejoras en productos y ejecutivos de venta. estre
mejora en los productos y servicios.
servicios de la empresa a
través del andlisis de . Gerente general .
) o Analizar datos de ventas. g y VI Trimestre
preferencias e indice de Responsable de venta.
satisfaccion de los clientes.
Analizar el producto de la = Socios directivos, Gerente .
VI Trimestre

competencia vs los propios general.

Fuente: Elaboracion propia

Para el periodo 2026 en el VII trimestre se realizaran 5 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2026

F1108: Aumentar la Realizar ajustes y mejoras Responsable de venta VIl Trimestre
presencia de la empresa | periédicas en la estrategia
mediante campafias de promocion de productos

publicitarias en plataformas en redes sociales
digitales
F2010: Incrementar el Evaluar qué productos o Gerente general, VII Trimestre
portafolio de productos y servicios se pueden responsable de
servicios ofrecidos en el = desarrollar o expandir con = operaciones, responsable
mercado. base en los recursos de venta y responsable de
disponibles y las finanzas.

habilidades existentes en la
organizacion.

Crear un disefio o concepto Gerente general, VII Trimestre
visual que represente la responsable de
idea o técnica que se desea operaciones.
probar.
Implementar el disefio o Responsable de VII Trimestre
concepto en forma de operaciones, disefiador
prototipo. grafico y operadores.
DO1: Identificar puntos de = Reunir al equipo interno Gerente general, VIl Trimestre
mejora en los productos y para generar ideas y Responsable de venta,
servicios de la empresa a soluciones que mejores los Ejecutivos de venta 'y
través del andlisis de productos y servicios Responsable de
preferencias e indice de operaciones.

satisfaccion de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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Para el periodo 2026 en el VIII trimestre se realizaran 8 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2026

Presentar el prototipo a un
grupo de personas objetivo
o clientes potenciales.

Responsable de venta 'y

. ) VIII Trimestre
ejecutivos de ventas.

Recopilar datos cualitativos
y cuantitativos a través de
formularios en linea sobre = Responsable de venta y
la recepcion, la apreciacion ejecutivos de ventas.
y la efectividad del
concepto.

F2010: Incrementar el
portafolio de productos y
servicios ofrecidos en el

mercado.

VIII Trimestre

Analizar los datos
recopilados para evaluar la  Socios directivos y gerente
viabilidad y la aceptacién general.
del concepto.

VIII Trimestre

Investigar empresas y/o
emprendedores Socios directivos y gerente
F1A7: Establecer alianzas = emergentes en sectores general.
comerciales con nuevos similares al arte gréfico.
emprendedores
aprovechando los recursos  Contactar con empresas
tanto como conocimientoy = y/o emprendedores que
maquinaria. tengan intereses similares
para crear alianzas
comerciales.

VIII Trimestre

Socios directivos y gerente

general VIII Trimestre

Definir estadndares de
calidad especificos para
cada etapa del proceso de
produccién.

Gerente general y
responsable de VIII Trimestre
operaciones.

F13011: Establecer Capacitar al personal en los Responsable de RRHH y
controles de calidad en los | principios y técnicas de responsable de VIIl Trimestre
procesos de produccion. control de calidad. operaciones.

Utilizar herramientas de
control de calidad, como
listas de verificacion y
graficos de control.

Operadores. VIII Trimestre

Fuente: Elaboracion propia
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Para el periodo 2027 en el IX trimestre se realizaran 7 actividades tal como se detalla

en la siguiente tabla.

Estrategia

Actividad

Responsable

Periodo de ejecucion

2027

F2010: Incrementar el
portafolio de productos y
servicios ofrecidos en el

mercado.

F1A7: Establecer alianzas
comerciales con nuevos
emprendedores
aprovechando los recursos
tanto como conocimiento y
magquinaria.

F13011: Establecer
controles de calidad en los
procesos de produccién.

Fuente: Elaboracidn propia

Realizar ajustes y mejoras
en el concepto.

Documentar y comunicar
los resultados de la prueba
de concepto en un informe

final.

Compartir informacion
sobre los recursos de
conocimiento y maquinaria
disponible para colaborar.

Identificar qué areas se
complementan entre si,
tomando en cuenta las
habilidades, productos y/o
servicios.

Desarrollar estrategias de
marketing conjuntas.

Establecer un sistema de
retroalimentacion para que
los empleados informen
problemas de calidad y
propongan soluciones.

Monitorear y analizar
regularmente los datos de
calidad para identificar
tendencias y oportunidades
de mejora.

Gerente general,
responsable de
operaciones.

Responsable de
operaciones y responsable
de ventas.

Socios directivos, gerente
general y responsable de
operaciones.

Socios directivos, gerente
general y responsable de
operaciones.

Socios directivos, gerente
general y responsable de
ventas.

Responsable de RRHH y
responsable de
operaciones.

Gerente general y
responsable de
operaciones.

IX Trimestre

IX Trimestre

IX Trimestre

IX Trimestre

IX Trimestre

IX Trimestre

IX Trimestre
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Para el periodo 2027 en el X trimestre se realizaran 3 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2027

F1A7: Establecer alianzas
comerciales con nuevos

Establecer contratos y
emprendedores

Socios directivos, gerente

acuerdos que protejan los X Trimestre
aprovechando los recursos . general.
e intereses de ambas partes.
tanto como conocimiento y
magquinaria.
Realizar encuestas
eriddicas a clientes Responsable de venta y X Trimestre
D6AG6: Identificar los P recurrentes ejecutivos de venta.
productos con mayor
demand,a. en eI. sector de Investigar las tendencias Socios directi G
arte grafico e Imprenta. 4o mercado en los tltimos ~°¢10% directivos y Gerente X Trimestre

6 meses general.

Fuente: Elaboracidn propia

Para el periodo 2027 en el XI trimestre se realizaran 3 actividades tal como se detalla
en la siguiente tabla.

Periodo de ejecucion

Estrategia Actividad Responsable

2027

F1A7: Establecer alianzas
comerciales con nuevos
emprendedores

Establecer un proceso de

P . Gerente general,
evaluacion de la efectividad 9

responsable de ventas y

de las colaboraciones, XI Trimestre
aprovechando los recursos . . , responsable de
e realizar ajustes segun sea .
tanto como conocimiento y . operaciones.
o necesario.
maquinaria.
. Socios directivos, Gerente
Analizar los gustos .
referenciales del cliente general y responsable de Xl Trimestre
D6AG6: Identificar los P ’ venta.
productos con mayor
demanda en el sector de = Realizar un analisis de los
arte grafico e imprenta. registros de ventas de la Gerente general .
9 P 9 9 y XI Trimestre

empresa para encontrar los,  responsable de venta.
productos mas vendidos.

Fuente: Elaboracion propia
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Tipos de controles

Por lo cual, para esta tarea se identificaron los siguientes controles que ayudaran a

determinar el rendimiento de la empresa AG Impresiones y poder mejorar su

productividad y posicionamiento en el mercado.

Tabla 38 Tipos de control

Rendimiento de beneficios 1

Utilidad bruta

Margen de beneficio
Ventas totales

Utilidad operativa

Ventas totales

Utilidad neta
Ventas totales

Ingreso neto
Activos totales

Tasa de retencion Lealtad clientes =

)*100

Costos fijos + Costos variables)
Cantidad producida

Cantidad producida por dia

Horas trabajadas al dia

2. Margen de beneficio operativo
3. Margen de beneficio neto
4. ROA (Return of assets)
Posicionamiento en el 1.
mercado (No. Clientes en un periodo — No. Clientes en ese periodo
No. Clientes al comienzo del periodo
2. Costo unitario por producto: (
Productividad 1. Productividad diaria
2. Horas trabajadas por dia
3. Operarios
4. Horas extras
5. Carga de trabajo por operario
6. Sistema de produccion “Just in time”

Calidad del producto

Fuente: Elaboracion propia

Satisfaccion del cliente, grado de conformidad escala de 1 al 5,
donde 1 es pésimo, 2 malo, 3 indiferente, 4 bueno, 5 excelente.

a. Grado de cobertura de la empresa
b. Calidad y durabilidad de la materia prima e insumos

c. Inspecciones al final de cada periodo
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Costos 1. Costos de produccion u operativos
a. Reduccién de residuos y desperdicios
b. Reduccion de horas ocio
2. Costos administrativos
3. Costos de ventas
4. Costos de publicidad

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se identifican las areas que seran de objeto de seguimiento para implementar

los controles correspondientes.

Disefio grafico: esta es el area donde se define y disefia el producto a vender, la
calidad, los colores, la estética y el tamafio en que se va a imprimir, posterior a ello se

envia al area de produccién.

Area de produccion: esta area es donde se fabrican los productos y se prestan los
servicios, se realizan las mediciones de los tiempos en cuanto a la produccion, el

control de inventarios, el control de desperdicios, el control de mantenimiento.

Area comercial: esta area es responsable de realizar todas las transacciones entre
clientes y empresa para generar ingresos y crear utilidades. Se propone realizar
controles en las ventas (diarias, semanales, mensual, trimestral, por cliente, por
producto o servicio). Volumen total de ventas, clientes, tipos de productos vendidos,

vendedores, volumen de ventas por temporada, utilidades.

Control de Marketing: las redes sociales, revistas empresariales si fuese necesatrio.

Control de costos: costos de ventas, comisiones por ventas, costos en publicidad.
Area financiera: ac4 se recomienda realizar control de presupuestos, gastos
financieros, gastos por departamentos, gastos administrativos (salarios, alquiler de

edificio, alquiler de maquina)
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Area de recursos humanos: Controles de asistencia y retraso, control de vacaciones,

control de salarios.
Para realizar estos controles se recomienda auxiliarse de las siguientes herramientas:

a. Presupuesto
b. Reporte e informes
c. Formatos

d. Graficas y diagramas (Gantt)
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IX. CONCLUSION

Se ha llevado a cabo un analisis exhaustivo de la situacion actual de AG Impresiones
con el objetivo de entender sus desafios estratégicos y determinar el curso de accion
optimo para abordarlos. Mediante la aplicacibn de diversas herramientas y
metodologias, se han identificado los factores internos y externos que afectan el
rendimiento de la organizacion. Este diagndéstico estratégico, respaldado por analisis
como PCI, POAM, FODA y CAME, ha proporcionado una vision integral de las
fortalezas y debilidades internas, asi como de las oportunidades y amenazas en el

entorno empresarial.

La redefinicién de la filosofia organizacional ha constituido un paso fundamental en
este proceso. Al clarificar los valores fundamentales y la mision de AG Impresiones,
se han sentado las bases para el desarrollo de objetivos y estrategias que se alinean
con la identidad y los propoésitos de la empresa. Los objetivos estratégicos propuestos
se realizaron cuidadosamente para cubrir las areas de oportunidades, desde la
asignacion adecuada de recursos hasta la adaptacién a las cambiantes dindmicas del

mercado.

La propuesta de objetivos estratégicos ha brindado una direccién sélida y coherente
para el futuro de la organizacion. Los cuatro proyectos estratégicos seleccionados han
surgido como pilares que sustentan este plan estratégico, orientando los esfuerzos
hacia metas y alineadas con la visiébn de largo plazo. La matriz de correlacion ha
permitido la identificacion de las estrategias de mayor impacto, lo que ha dado lugar a
la definicion de un conjunto de 14 estrategias de 22 estrategias que se analizaron y

que guiaran la ejecucion de las acciones.

El plan de accion resultante, compuesto por 78 actividades detalladas y asignadas a
equipos responsables, establece una ruta clara hacia la implementacion exitosa de las
estrategias. Cada actividad se enmarca en la consecucion de objetivos especificos, y
el seguimiento y la ejecucion meticulosa de las mismas seran esenciales para

garantizar resultados tangibles y medibles.
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En ultima instancia, este proyecto ha logrado fusionar la planificacion estratégica con
la realidad del negocio. Al abordar los problemas originados por la ausencia de un plan
sélido, se han cimentado las bases para una toma de decisiones mas informada y
coherente. La integracion de la filosofia organizacional, los objetivos estratégicos y las
acciones concretas ha generado un marco holistico que permitirh a AG Impresiones
adaptarse a los cambios del mercado, optimizar sus recursos y asegurar su

competitividad durante el periodo 2025-2027.

En resumen, este proyecto no solo ha identificado las areas de mejora y formulado
estrategias para abordarlas, sino que también ha proporcionado una hoja de ruta
detallada para la implementacién exitosa de estas estrategias. La colaboracion y el
esfuerzo dedicado a lo largo de este proceso allanan el camino para un futuro mas

sélido y prometedor para AG Impresiones en los proximos afos.
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X. RECOMENDACIONES

En respuesta a los desafios identificados y con el propdsito de optimizar la
implementacion del plan estratégico propuesto, se han desarrollado recomendaciones
clave para la empresa AG Impresiones. Estas recomendaciones se basan en un
analisis exhaustivo de la situacion actual y se alinean con los objetivos a largo plazo
para el periodo 2025-2027. Representan un enfoque proactivo para fortalecer la

ejecucion del plan estratégico y asegurar resultados concretos.

Asignar recursos adecuados y establecer un presupuesto para respaldar la

implementacion y seguimiento continuo del plan estratégico.

Realizar revisiones periodicas y rigurosas para evaluar el progreso y la ejecucion de

las estrategias en relacion con los objetivos establecidos.

Cumplir con los cuatro proyectos estratégicos definidos, asegurando su ejecucion
efectiva y el logro de los resultados deseados.

Mantener y fomentar activamente la filosofia organizacional redefinida como un pilar

esencial para guiar las decisiones y acciones en todos los niveles de la empresa.

Comunicar y socializar los valores y la mision de la empresa entre todos los miembros

de la organizacion, fortaleciendo asi la cohesién interna y la identidad corporativa.

Cultivar una mentalidad abierta al cambio y la adaptabilidad en todos los niveles de la
organizacion, permitiendo ajustes oportunos en las estrategias segun las fluctuaciones

del mercado.

Establecer una comunicacion efectiva y transparente en toda la organizacién,
asegurando gue todos los miembros estén alineados con los objetivos estratégicos y

comprendan su papel en la ejecucion.

Realizar andlisis de impacto para determinar si las acciones emprendidas estan

logrando los objetivos establecidos, y realizar ajustes en caso de ser necesario.
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Fomentar el reconocimiento y la celebracion de los logros alcanzados a medida que
se avanza hacia los objetivos estratégicos, motivando a los equipos y fortaleciendo la

cohesioén.

Monitorear y comparar de manera regular la posicion competitiva de AG Impresiones
en el mercado, comparandola con la de sus competidores y realizando ajustes

estratégicos basados en los resultados obtenidos.
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Xll.  ANEXOS

Matriz de Perfil de Competencia Interna (PCI)

Tabla 39 Estructura de la Matriz de Perfil de capacidad Interna (PCI).

Calificacion GRADO GRADO
IMPACTO

Capacidad Debilidades Fortalezas

Directiva
Competitiva
Financiera
Tecnolégica

Talento humano

Fuente (Humberto S. G., Gerencia Estratégica - Teoria - Metodologia, Alineamiento, Implementacion y Mapas Estratégicos,
2008, pdg. 174)

Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)

Tabla 40 Estructura de matriz POAM

GRADO GRADO
IMPACTO

Calificacion Factores INUEHEVATS Oportumdades

Tecnoldgicos
Econdémicos
Politicos
Geogréficos

Sociales

Fuente (Humberto S. G., Gerencia Estratégica - Teoria - Metodologia, Alineamiento, Implementacion y Mapas Estratégicos,
2008, pdg. 150)



Matriz de Perfil Competitivo (PC)

Tabla 41 Ejemplo de matriz de Perfil Competitivo.

Matriz de perfil competitivo

Empresa competencia|Empresa competencia|Empresa competencia

Publicidad

Finanzas
Administracién
Tecnologia
Innovacion
Marca

Total

Fuente (Humberto S. G., Gerencia Estratégica - Teoria - Metodologia, Alineamiento, Implementacion y Mapas Estratégicos,
2008, pdg. 165)

Matriz de Correlaciéon

Tabla 42 Estructura de una Matriz de Correlacion.

Objetivos : :
Obj.3 Obj.4

Proyectos estratégicos

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 3
Proyecto 4

Proyecto 5

Fuente (Humberto S. G., Gerencia Estratégica - Teoria - Metodologia, Alineamiento, Implementacién y Mapas Estratégicos,
2008, pdg. 245)



Ficha ocupacional actual

Tabla 43 Ficha ocupacional socios

AG IMPRESIONES

Nombre del puesto

Numero de plazas

Cargo al que este subordinado

Cargo que supervisa

Objetivo

Funciones

Experiencia

Educacién

Habilidades

Descripcion del puesto.
Area; Directiva
Socios

1
Relaciones de autoridad
Ninguno

e Administracion
Objetivos y funciones del puesto

El Socio desempefia un papel integral en diversas areas de la
empresa, asumiendo responsabilidades de un administrador, un
responsable de produccién y un operador del taller.

e Colaborar en la gestion de procesos administrativos, como
la elaboracién de informes, control de inventario y manejo
de documentacion.

e Participar en la planificacién y coordinacion de actividades
administrativas.

e Colaborar en la supervision y control de la linea de
produccion.

e Realizar tareas operativas y técnicas en el taller,
contribuyendo a la produccién segin sea necesario.

e Mantener equipos y herramientas en condiciones 6ptimas.

e Colaborar con el equipo de produccion para cumplir con los
objetivos establecidos.

e Colaborar con otros departamentos para garantizar la
coherencia visual de la marca.

e Participar en tareas contables, como la preparacién de
informes financieros y la gestion de transacciones.

e Participar en actividades de ventas, incluyendo la atencion
al cliente y la generacion de oportunidades de negocio.

Experiencia significativa en roles directivos, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Finanzas, o
campo relacionado. MBA es preferible.

e Habilidades organizativas y de gestion.
e Conocimientos técnicos en operaciones de produccion.




e Capacidad para adaptarse y trabajar eficientemente en un
entorno multifuncional.
e Habilidades de comunicacién efectiva.

Tabla 44 Ficha ocupacional administrador

AG IMPRESIONES

Nombre del puesto

Numero de plazas

Cargo al que este subordinado

Cargo que supervisa

Obijetivo

Funciones

Experiencia

Educacién

Habilidades

Descripcion del puesto.
Area: Administracion
Administrador

1
Relaciones de autoridad

Socios

e Disefiador gréfico
e Produccion
e Taller

Objetivos y funciones del puesto

El Administrador juega un papel clave en la empresa, llevando a
cabo tareas administrativas fundamentales y asumiendo
responsabilidades adicionales en disefio grafico, ventas y algunas
funciones de produccion cuando sea necesario.

e Coordinar y supervisar actividades administrativas diarias.

e Manejar la gestion de documentos, informes y otros
procesos administrativos.

e Crear y disefiar material grafico para la empresa.

e Colaborar con otros departamentos para garantizar la
coherencia visual de la marca.

e Participar en actividades de ventas, incluyendo la atencion
al cliente y la generacion de oportunidades de negocio.

e Colaborar con el equipo de ventas para alcanzar metas
establecidas.

e Contribuir a las tareas operativas en el area de produccion
segun sea necesario.

e Colaborar con el equipo de produccion para garantizar la
eficiencia y calidad

Experiencia significativa en roles similares, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing,
Disefiador grafico o campo relacionado.

e Habilidades administrativas sélidas.
e Conocimientos avanzados en disefio gréfico.




Experiencia en actividades de ventas.

Capacidad para adaptarse a un entorno de trabajo
multifuncional.

Habilidades de comunicacién efectiva.

Tabla 45 Ficha ocupacional disefiador grdfico

AG IMPRESIONES

Nombre del puesto

Numero de plazas

Cargo al que este subordinado

Cargo que supervisa

Objetivo

Funciones

Experiencia

Educacién

Habilidades

Descripcion del puesto.

Area: Disefio

Disefiador gréfico

1

Relaciones de autoridad

Administrador

Ninguno

Objetivos y funciones del puesto

El Disefiador Grafico desempefia un papel clave en el departamento
de disefio, participando activamente en la creacién de material
gréfico y asumiendo responsabilidades adicionales en ventas y
operaciones cuando sea necesario.

Crear y disefiar material grafico para la empresa.
Colaborar con otros departamentos para garantizar la
coherencia visual de la marca.

Colaborar con el equipo de ventas para alcanzar metas
establecidas.

Realizar tareas operativas relacionadas con impresiones y
rétulos.

Coordinar con el equipo de operaciones para garantizar la
eficiencia y calidad en las tareas asignadas.

Experiencia significativa en roles similares, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Titulo universitario o técnico en Disefio gréfico.

Habilidades avanzadas en disefio grafico.

Conocimientos basicos en ventas y atencion al cliente.
Experiencia en tareas operativas, preferiblemente en
impresiones y rétulos.

Capacidad para gestionar multiples responsabilidades de
manera efectiva.

Habilidades de comunicacion efectiva.




Tabla 46 Ficha ocupacional operador de taller

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Taller
Nombre del puesto Operador de taller

NUmero de plazas 1
Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Administrador

Cargo que supervisa Ninguno
Objetivos y funciones del puesto

Obijetivo El Operador de Taller en Arte Grafico juega un papel esencial en el
proceso de produccion de material gréafico, contribuyendo al
desarrollo y ejecucion de proyectos en el taller de arte grafico.

Funciones e Operar y mantener equipos especializados para la
produccion grafica, como impresoras, cortadoras y otros
dispositivos.

e Colaborar en la preparacion y ejecucion de proyectos
graficos segun las especificaciones proporcionadas.

e Manipular y preparar materiales gréficos, incluyendo su
corte, ensamblaje y montaje, seglin sea necesario.

e Garantizar la calidad y precision en la manipulacion de
materiales.

e Realizar el mantenimiento béasico de los equipos utilizados
en el taller para garantizar su funcionamiento 6ptimo.

e Informar sobre cualquier problema técnico y coordinar con el
personal de mantenimiento seguin sea necesario.

Experiencia Experiencia significativa en roles similares, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Educacion Titulo universitario o técnico en arte grafico.

Habilidades e Conocimientos técnicos en procesos de produccioén grafica.
e Habilidades en el manejo de equipos y herramientas
especificas del arte grafico.
e Atencibn al detalle y enfoque en la calidad.
e Habilidades de organizacion y gestion del tiempo.




Tabla 47 Ficha ocupacional operadores

AG IMPRESIONES

Nombre del puesto

NUmero de plazas

Cargo al que este subordinado

Cargo que supervisa

Obijetivo

Funciones

Experiencia

Educacién

Habilidades

Descripcién del puesto.
Area: Produccion
Operadores

1
Relaciones de autoridad

Administrador

Ninguno
Objetivos y funciones del puesto

El Especialista en Produccion Grafica es un miembro clave del
equipo de produccion, encargado de llevar a cabo tareas
especializadas para garantizar la calidad y eficiencia en la
produccion de material grafico.

e Colaborar en la planificaciéon y programacién de proyectos
de produccién gréfica.

e Coordinar con otros departamentos para asegurar la
disponibilidad de recursos y materiales.

e Supervisar la ejecucion de proyectos graficos, garantizando
el cumplimiento de plazos y estandares de calidad.

e Coordinar con el equipo para resolver cualquier problema o
ajuste necesario durante la produccion.

e Operar y mantener equipos especializados de produccion
grafica, como impresoras de gran formato, troqueladoras,
laminadoras, entre otros.

e Realizar el mantenimiento basico y coordinar reparaciones
con el personal técnico cuando sea necesario.

Experiencia significativa en roles similares, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Formacion técnica o académica en produccién grafica o un campo
relacionado.

e Experiencia sélida en procesos de produccion grafica.

e Conocimientos técnicos en el manejo de equipos
especializados.

e Habilidades de resolucion de problemas y toma de
decisiones.

e Atencion al detalle y enfoque en la calidad.

e Habilidades de coordinacién y comunicacion efectiva.




Ficha ocupacional de puestos propuestos

Tabla 48 Ficha ocupacional responsable de ventas

AG IMPRESIONES

Descripcion del puesto.
Area: Ventas
Nombre del puesto Responsable de Ventas

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Gerente General

Cargo que supervisa Ejecutivos de ventas

Objetivos y funciones del puesto

Obijetivo El responsable de ventas es el lider del equipo de ventas y se
encarga de desarrollar estrategias para aumentar los ingresos,
gestionar relaciones con clientes y garantizar el cumplimiento de los
objetivos comerciales de la empresa.

Funciones e Desarrollar e implementar estrategias de ventas para
alcanzar y superar los objetivos de ingresos.

e Gestionary liderar un equipo de ventas, proporcionando
orientacién y apoyo para maximizar el rendimiento.

e Colaborar con otros departamentos para asegurar la
alineacion de estrategias y cumplimiento de objetivos
organizacionales.

e |dentificar oportunidades de mercado y desarrollar nuevos
enfoques para impulsar las ventas.

e Analizar datos de ventas y tendencias del mercado para
informar la toma de decisiones estratégicas.

e Establecer y mantener relaciones efectivas con clientes
clave y socios comerciales.

e Supervisar la implementacién de sistemas y herramientas
de gestién de ventas.

Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en roles de ventas, con experiencia
previa en liderazgo de equipos.

Educacion Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing, o
campo relacionado.

Habilidades e Fuertes habilidades de liderazgo y motivacion de equipos.
e Habilidad para desarrollar y ejecutar estrategias de ventas
efectivas.




e Excelentes habilidades de comunicacién y negociacién.

e Orientacién a resultados y cumplimiento de metas
comerciales.

e Conocimiento profundo del mercado y productos/servicios
de la empresa.

Tabla 49 Ficha ocupacional responsable de operaciones

AG IMPRESIONES

Descripcion del puesto.
Area: Operaciones
Nombre del puesto Responsable de Operaciones

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Gerente General

Cargo gque supervisa e Disefiador gréafico
e Operadores

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El Responsable de Operaciones es el encargado de supervisar y
gestionar las actividades operativas de la empresa para garantizar la
eficiencia y efectividad en la entrega de productos o servicios.

Funciones e Desarrollar y ejecutar estrategias para mejorar la eficiencia

operativa y reducir costos.

e Supervisar la gestion diaria de las operaciones, asegurando
la calidad y puntualidad en la entrega.

e Colaborar con otros departamentos para optimizar los
procesos y mejorar la coordinacion interdepartamental.

e Implementar y mantener estandares de calidad y seguridad
en todas las operaciones.

e Gestionar y liderar equipos operativos, proporcionando
orientacién y apoyo.

e FEvaluar y mejorar continuamente los procesos operativos
para aumentar la productividad.

e Desarrollar planes de contingencia para abordar posibles
problemas operativos.

Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en roles operativos, con experiencia
en liderazgo.
Educacion Titulo universitario en Ingenieria Industrial, Administracion de

Operaciones o campo relacionado.




Habilidades e Fuertes habilidades de liderazgo y gestion de equipos.

e Conocimiento profundo de los procesos operativos y mejora
continua.

e Habilidad para analizar datos operativos y tomar decisiones
informadas.

e Excelentes habilidades de comunicacién y colaboracion.

e Orientacion a resultados y cumplimiento de metas
operativas.

Tabla 50 Ficha ocupacional contador

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Finanzas

Nombre del puesto Contador

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Responsable de Finanzas

Cargo que supervisa Auxiliar contable

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El Contador es responsable de gestionar y supervisar las
actividades contables y financieras de la empresa, garantizando la
precisién y conformidad con las normativas contables vy fiscales.

Funciones e Elaborar y mantener registros financieros precisos y

actualizados.

e Preparar estados financieros mensuales, trimestrales y
anuales.

e Coordinar y gestionar procesos contables, incluyendo
cuentas por pagar y cuentas por cobrar.

e Asegurar el cumplimiento de normativas contables y fiscales
locales e internacionales.

e Colaborar con auditorias externas y preparar documentacion
necesaria.

e Realizar analisis financiero para proporcionar informacion
clave a la direccion.

e Participar en la elaboracion y seguimiento de presupuestos.

Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en funciones contables,
preferiblemente en roles de supervision.




Educacion Titulo universitario en Contabilidad, Finanzas o campo relacionado.
Certificacion en Contabilidad es preferible.

Habilidades e Conocimiento profundo de los principios contables y

normativas fiscales.

e Habilidad para utilizar software contable y herramientas
relacionadas.

e Excelentes habilidades analiticas y capacidad para resolver
problemas.

e Precision y atencion al detalle en el trabajo.

e Habilidad para trabajar de manera efectiva en equipo.

Tabla 51 Ficha ocupacional Gerente general

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Gerencia
Nombre del puesto Gerente General

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Socios Directivos

Cargo que supervisa Responsable de RRHH
Responsable de Finanzas
Responsable de Compras
Responsable de Ventas

Responsable de Operaciones

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El Gerente General es responsable de liderar y dirigir todas las
operaciones de la empresa, garantizando el logro de los objetivos
estratégicos y financieros. Este puesto desempefia un papel
fundamental en la toma de decisiones de alto nivel y en la
implementacién de politicas que impulsen el crecimiento y la
rentabilidad de la organizacion.

Funciones e Desarrollar y ejecutar la estrategia general de la empresa en

coordinacién con la Junta Directiva.

e Supervisar y dirigir a los lideres de los diferentes
departamentos para asegurar una operacion eficiente y
eficaz.

e Establecer y mantener relaciones efectivas con stakeholders
clave, incluyendo clientes, proveedores, accionistas y
autoridades regulatorias.




e Tomar decisiones informadas sobre inversiones,
expansiones y otros aspectos clave para el desarrollo
empresarial.

e Evaluar y mitigar riesgos potenciales que puedan afectar la
estabilidad y éxito de la empresa.

e Garantizar el cumplimiento de todas las normativas legales y
éticas aplicables.

Experiencia Al menos 2 afios de experiencia en roles ejecutivos, preferiblemente
como Gerente General o en posiciones similares.

Educacién Titulo universitario en Administraciéon de Empresas, Finanzas, o
campo relacionado. MBA es preferible.

Liderazgo fuerte y habilidades de toma de decisiones.
Excelentes habilidades de comunicacién y negociacion.
Capacidad para trabajar en entornos de alta presion.
Vision estratégica y orientacion a resultados.
Conocimiento profundo de la industria y el mercado.

Habilidades

Tabla 52 Ficha ocupacional ventas

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Ventas
Nombre del puesto Ejecutivo de Ventas

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Responsable de ventas

Cargo que supervisa Ninguno

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El Ejecutivo de Ventas es responsable de identificar oportunidades
de venta, establecer relaciones con clientes potenciales y actuales,
y alcanzar metas de ventas establecidas por la empresa.

Funciones e Prospectar y desarrollar nuevas oportunidades de negocio.

e Mantener relaciones efectivas con clientes actuales y
asegurar su satisfaccion.

e Presentar productos o servicios de la empresa a clientes
potenciales.

e Negociar términos y condiciones de ventas para lograr
acuerdos beneficiosos.

e Cumplir con cuotas de ventas establecidas por la empresa.




e Colaborar con el equipo de marketing para desarrollar
estrategias efectivas.

e Mantener registros precisos de las actividades de ventas y
actualizar la base de datos de clientes.

Experiencia Al menos 1 afio de experiencia

Educacion Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing, o
campo relacionado.

Habilidades e Habilidades solidas de comunicacion y negociacion.
e Orientacion a resultados y cumplimiento de metas de
ventas.

e Capacidad para construir y mantener relaciones efectivas
con los clientes.

e Conocimiento de los productos o servicios de la empresa.

e Habilidad para trabajar de manera autbnomay en equipo.

Tabla 53 Ficha ocupacional disefiador grdfico

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Operaciones
Nombre del puesto Disefador gréafico

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Responsable de operaciones

Cargo que supervisa Ninguno

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El Disefiador Grafico es responsable de crear elementos visuales
atractivos y efectivos para comunicar mensajes, fortalecer la marca
de la empresa y contribuir al éxito de las iniciativas de marketing.

Funciones e Desarrollar disefios graficos para materiales impresos y

digitales, como folletos, banners, redes sociales, entre otros.

e Colaborar con el equipo de marketing para comprender los
objetivos y requerimientos de disefio.

e Mantener coherencia visual en todos los materiales de la
marca.

e Utilizar software de disefio grafico para crear y editar
imagenes.

e Contribuir a la creacién y evolucién de la identidad visual de
la empresa.




e Mantenerse actualizado/a sobre las tendencias y
herramientas de disefio.

e Trabajar en estrecha colaboracién con otros departamentos
para asegurar la coherencia del disefio con los objetivos
organizacionales.

Experiencia Experiencia previa en disefio gréafico, preferiblemente en un entorno
empresarial.
Educacion Titulo universitario o técnico en Disefio Grafico, Disefio Multimedia u

otro campo relacionado.

Habilidades e Dominio de software de disefio grafico como Adobe Creative
Suite.

Creatividad y capacidad para generar ideas innovadoras.
Habilidades de comunicacion visual efectiva.

Atencion al detalle y precisién en la ejecucidn del disefio.
Adaptabilidad y capacidad para trabajar en proyectos
diversos.

Tabla 54 Ficha ocupacional operador

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Operaciones
Nombre del puesto Operador

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Responsable de operaciones

Cargo que supervisa Ninguno
Objetivos y funciones del puesto
Objetivo El Operador de Arte Grafico es responsable de ejecutar tareas

técnicas en el ambito del disefio gréfico, traduciendo conceptos
visuales en materiales impresos o digitales y asegurando la calidad
en la produccion.

Funciones e Trabajar con el equipo de disefio para preparar archivos

gréficos para su produccion.

e Asegurar la preflight y la preparacion adecuada de archivos
para impresion o publicacion digital.

e Operar y mantener equipos y software de produccion
grafica.

e Colaborar con los disefiadores para comprender y ejecutar
los conceptos visuales.




e Realizar ajustes y modificaciones segun las especificaciones
del proyecto.

e Asegurar la consistencia y calidad en la producciéon de
materiales graficos.

e Mantenerse actualizado/a sobre las tecnologias y
tendencias en produccién grafica.

Experiencia Experiencia previa en roles de produccion grafica o disefio
operativo.
Educacién Titulo técnico en Produccién Grafica, Artes Graficas o campo
relacionado.
Habilidades e Conocimiento solido de software de disefio y produccion
gréfica.

e Capacidad para trabajar con precision y atencion al detalle.

e Habilidades técnicas para operar y mantener equipos de
produccion.

e Colaboracion efectiva con el equipo de disefio y produccion.

e Adaptabilidad para trabajar en entornos de ritmo rapido.

Tabla 55 Ficha ocupacional socio directivo

AG IMPRESIONES

Descripcién del puesto.
Area: Directiva
Nombre del puesto Socio Directivo

Numero de plazas 1

Relaciones de autoridad

Cargo al que este subordinado Ninguno

Cargo que supervisa Gerente General
Objetivos y funciones del puesto
Objetivo El Socio Directivo es un lider clave en la organizacién, con

responsabilidades estratégicas y de toma de decisiones que
contribuyen al éxito y crecimiento a largo plazo de la empresa.

Funciones e Participar en la formulacion de la vision, mision y estrategias
a largo plazo de la empresa.
e Tomar decisiones estratégicas y liderar la implementacién
de iniciativas para alcanzar objetivos organizacionales.
e Colaborar con otros socios directivos y lideres de
departamentos para garantizar la coherencia y alineacion en
toda la empresa.




e Supervisar y evaluar el desempefio general de la empresa y
los resultados financieros.

e Participar en la identificacién y evaluacién de oportunidades
de crecimiento, expansion o diversificacion.

e Representar a la empresa en relaciones clave con clientes,
socios comerciales, y otras partes interesadas.

e Asegurar el cumplimiento de normativas legales y éticas en
todas las operaciones de la empresa.

Experiencia Experiencia significativa en roles directivos, preferiblemente en la
misma industria o sector.

Educacién Titulo universitario en Administraciéon de Empresas, Economia, o
campo relacionado. Un MBA u otro titulo avanzado es preferible.

Habilidades e Habilidades excepcionales de liderazgo y toma de

decisiones.

e Fuertes habilidades estratégicas y analiticas.

e Experiencia en gestién de equipos y liderazgo efectivo.

e Excelentes habilidades de comunicacion y relaciones
interpersonales.

e Vision empresarial y capacidad para anticipar y abordar
desafios estratégicos.

Tabla 56 Ficha ocupacional responsable de compras

AG IMPRESIONES

Descripcion del puesto.

Area: Compras

Nombre del puesto Responsable de Compras
Numero de plazas 1
Cargo al que este Gerente General

subordinado

Cargo que supervisa NA
Objetivos y funciones del puesto
Objetivo El Responsable de Compras es el encargado de liderar las

actividades de adquisicion de bienes y servicios de la
empresa, asegurando la eficiencia, calidad y rentabilidad en
las operaciones de compras.



Funciones e Desarrollar y ejecutar estrategias de compras para
garantizar la adquisicién oportuna y rentable de bienes
y servicios.

e Negociar acuerdos y contratos con proveedores para
optimizar los costos y mejorar las condiciones de
entrega.

e Evaluar y seleccionar proveedores basandose en
criterios de calidad, confiabilidad y costo.

e Colaborar con otros departamentos para entender y
anticipar las necesidades de compras.

e Gestionar el proceso de compras desde la
identificacion de necesidades hasta la entrega final.

e Garantizar el cumplimiento de politicas internas y
regulaciones en el proceso de compras.

e Supervisar el rendimiento de los proveedores y
mantener relaciones solidas con ellos.

Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en roles de compras,
preferiblemente con experiencia en liderazgo.

Educacién Titulo universitario en Administracion de Empresas, Logistica,
Ingenieria Industrial o campo relacionado.

Habilidades e Excelentes habilidades de negociacién y toma de

decisiones.

e Conocimiento sdélido de los procesos de adquisicion y
gestion de proveedores.

e Habilidad para analizar y evaluar contratos y acuerdos
comerciales.

e [Fuertes habilidades organizativas y capacidad para
trabajar en un entorno dinamico.

e Conocimiento de las tendencias y regulaciones en la
cadena de suministro y compras.

Tabla 57 Ficha ocupacional Responsable RRHH

AG IMPRESIONES

Descripcion del puesto.

Area: RRHH
Nombre del puesto Responsable de RRHH
Numero de plazas 1
Cargo al que este Gerente General

subordinado



Cargo que supervisa NA

Objetivos y funciones del puesto

Objetivo El responsable de Recursos Humanos es el encargado de
liderar y gestionar las actividades relacionadas con la gestion
de talento y el desarrollo del personal en la empresa. Este
puesto desempefia un papel crucial en la creacion y
mantenimiento de un ambiente laboral positivo y productivo

Funciones e Desarrollar e implementar estrategias de recursos
humanos alineadas con los objetivos organizacionales.

e Supervisar el proceso de seleccidn, contratacion y
retencion de talento.

e Administrar programas de capacitacién y desarrollo
profesional para mejorar las habilidades y
competencias del personal.

e Coordinar la evaluacion del desempefio y establecer
planes de desarrollo individual.

e Gestionar y resolver asuntos relacionados con las
relaciones laborales y conflictos entre empleados.

e Garantizar el cumplimiento de politicas y normativas
laborales.

Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en funciones de recursos
humanos, con preferencia en roles de liderazgo.

Educacion Titulo universitario en Recursos Humanos, Psicologia
Organizacional, Administracion de Empresas o campo
relacionado.

Habilidades e Excelentes habilidades de comunicacién y capacidad

para trabajar de manera colaborativa.

e Conocimiento sélido de las leyes laborales y practicas
de recursos humanos.

e Habilidad para gestionar y resolver conflictos de
manera efectiva.

e Orientacién al servicio al cliente interno.



Tabla 58 Ficha ocupacional responsable de finanzas.

AG IMPRESIONES

Descripcion del puesto.

Area: Finanzas

Nombre del puesto Responsable de Finanzas
Numero de plazas 1
Cargo al que este Gerente General

subordinado

Cargo que supervisa Contador
Objetivos y funciones del puesto
Objetivo El Responsable de Finanzas lidera la funcién financiera de la

empresa, desempefiando un papel clave en la toma de
decisiones estratégicas y garantizando la salud financiera de
la organizacion.

Funciones e Elaborar y supervisar presupuestos financieros,
previsiones y analisis de variaciones.
e Gestionar la contabilidad y asegurar la precision y
integridad de los registros financieros.
e Desarrollar e implementar politicas financieras y
procedimientos internos.
e Realizar andlisis financiero para apoyar la toma de
decisiones estratégicas.
e Coordinar con auditores externos y garantizar el
cumplimiento de las normativas contables y fiscales.
e Supervisar la gestion de tesoreria, incluyendo la
administracion de cuentas por cobrar y cuentas por
pagar.
e Participar en la planificacion financiera a largo plazo y
en la evaluacion de oportunidades de inversion.
Experiencia Al menos 1 afios de experiencia en roles financieros, con
preferencia en posiciones de liderazgo.

Educacion Titulo universitario en Finanzas, Contabilidad, Administracion
de Empresas o campo relacionado. Un MBA o titulo avanzado
es preferible.

Habilidades e Conocimiento profundo de los principios contables y
financieros.
e Habilidad para interpretar informes financieros y
realizar analisis detallados.



Excelentes habilidades de gestion y liderazgo.
Capacidad para trabajar en entornos de alta presion.
Conocimiento actualizado de las regulaciones
contables y fiscales.



Encuesta

La siguiente encuesta tiene como objetivo identificar las fuerzas internas y las posibles
debilidades de la empresa, de tal manera que conociéndolas se busquen nuevas
estrategias para atacarlas y permitir el crecimiento de la empresa.

Estrategias de ventas/mercado
1. ¢Desde que iniciaron operaciones han cambiado sus estrategias de ventas?
I Si
1 No

2. Si su respuesta a la pregunta anterior fue Si, ¢Cual estrategia estan utilizando?
¢Les ha funcionado? ¢ Porqué?

Escribir respuesta aqui

3. Sisu respuesta a la pregunta anterior fue No, ¢, Cual es la estrategia actualmente
utilizada? ¢ Qué les ha impedido cambiar de estrategia?

Escribir respuesta aqui

4. ¢Considera usted que podria mejorarse la estrategia de ventas actual? ¢ Por qué?

Escribir respuesta aqui

5. ¢Cual es sumercado meta (Empresas, Pymes, MiPymes, Personas en particular)?

Escribir respuesta aqui



Ventas
6. ¢Llevan un control de ventas detallado por productos?
O Si
1 No
7. Sisurespuesta es Si, ¢ Cudles son los productos que tienen mayor demanda?

Escribir respuesta aqui

8. ¢Cual es su meta de ventas por semana? Si no es por semana, escriba en qué
periodo de tiempo establecen sus metas (mes, semana, dias)

Escribir respuesta aqui

9. ¢Han logrado alcanzar las metas de ventas establecidas o al menos un
aproximado?

Escribir respuesta aqui

10. ¢ Cuéanto es el minimo de ventas al dia? Puede expresarlo en unidades, o unidades
monetarias.

Escribir respuesta aqui

11. ¢ Cuanto es el maximo de ventas alcanzado en la semana?

Escribir respuesta aqui

12. Si su respuesta fue No, ¢De qué manera registran las ventas?



Escribir respuesta aqui

13. ¢ Soportaria la empresa un 50% de bajas en las ventas para liquidar sus costos y
gastos?

O Si

1 No

(1 Probablemente

] No sabemos con exactitud

14. ¢ Las ganancias esperadas por cada producto/servicio satisfacen sus expectativas?
O Si

(1 No

(1 Podria ser mejor
Clientes

15.¢Llevan un registro de todos los clientes en una Base de Datos (Excel, Access,
otros)?

O] Si
L] No
16.¢Cbmo establecen relaciones con sus clientes para mantener la fidelidad?

Escribir respuesta aqui

17.¢:;De qué manera conocen cuantas veces un mismo cliente ha recurrido a los
productos que ofrecen?



Escribir respuesta aqui

Costos

18. ¢, Cuales representan sus mayores costos?

Escribir respuesta aqui

19. ¢ Considera que los costos han aumentado en la materia prima y en sus procesos?
Si es asi ¢a qué se debe?

Escribir respuesta aqui

20. ¢ De qué manera podrian reducir sus costos?

Escribir respuesta aqui

21.¢Cree usted que los gastos de la empresa se encuentran equilibrados? ¢Por qué?

Escribir respuesta aqui

Inventario



22.Segun la variedad de productos que ofrecen, ¢ Para qué tipo de productos cuentan
con inventario y cuanto es el minimo?

Escribir respuesta aqui

23. ¢ Cada cuanto tiempo se compra la materia prima?

Escribir respuesta aqui

Maquinaria
24. ¢ Cuantas maquinas hay?
Escribir respuesta aqui

25.¢Del total de maquinas, cuantas son propias de la empresa y cuantas son
rentadas?

Escribir respuesta aqui

26.¢Qué le ha impedido a la empresa la compra de sus propias maquinas?

Escribir respuesta aqui

27.¢Considera que todos los colaboradores deberian saber utilizar las maquinas? Si
es asi, ¢por qué?

Escribir respuesta aqui

28. ¢ Cuantas maquinas utilizan en promedio en una jornada de trabajo?

Escribir respuesta aqui



29. ¢ Cuantas maquinas utilizan en una jornada donde el trabajo es bien cargado?

Escribir respuesta aqui

Procesos

30. ¢ Considera que la productividad actual es la adecuada? ¢ Podria mejorarse?

Escribir respuesta aqui

31. ¢ Fabrican productos Unicamente por solicitudes o disponen de una serie de
productos listos para la venta?

Escribir respuesta aqui

Personal

32.¢Siente que el personal que labora en la empresa es suficiente para cumplir con
las necesidades de la empresa? ¢porqué?

Escribir respuesta aqui

33.¢Qué motiva a los trabajadores a desempefiarse correctamente en la empresa?

Escribir respuesta aqui



Encuesta de satisfaccion

1. ¢Como calificarias el ambiente de trabajo en la empresa?

e Excelente

e Bueno
e Regular
e Malo

2. ¢Te sientes valorado por tu trabajo?
e Siempre
e Aveces
e Raramente

¢ Nunca

3. ¢Consideras que tu carga de trabajo es?
e Muy ligera
e Adecuada
e Un poco pesada

e Demasiado pesada

4. ¢Como calificarias la comunicacion entre los distintos departamentos?
e Muy efectiva
e Moderadamente efectiva
e Poco efectiva

e Inexistente

5. ¢Recibes el apoyo necesario por parte de tus superiores?
e Siempre
e A menudo
e Raravez

¢ Nunca



6. ¢Tienes acceso a las herramientas y recursos necesarios para realizar tu
trabajo eficazmente?
e Siempre
e La mayoria de las veces
e Algunas veces

e Nunca

7. ¢Como evaluarias las oportunidades de capacitacion y desarrollo profesional

en la empresa?
e Excelentes
e Buenas

Insuficientes

No existen

8. ¢Sientes que hay un equilibrio entre tu vida laboral y personal?
e Totalmente
e Mayormente
e Poco
e NoO

9. ¢La empresa promueve un ambiente inclusivo y diverso?
e Totalmente
e En gran medida
e Poco
e NO

10.¢Cbomo calificarias la gestion de tus superiores?
e Muy competente
e Competente

e Puede mejorar



e Incompetente

11.¢Te sientes comodo/a compartiendo tus ideas y sugerencias?
e Siempre
e Aveces
e Raramente

e Nunca

12.¢;La empresa reconoce y premia el buen desempefio?
e Siempre
e A menudo
e Raramente

¢ Nunca

13.¢Te sientes seguro/a en tu lugar de trabajo?
e Totalmente seguro/a
e Mayormente seguro/a
e Poco seguro/a

e Inseguro/a

14.;Cbmo calificarias la calidad de los proyectos en los que trabajas?

e Muy alta
e Alta

e Media

e Baja

15.¢La empresa ofrece suficientes oportunidades para trabajar en proyectos
desafiantes?
e Siempre
e A menudo

¢ Raramente



¢ Nunca

16.¢,Como evallas el proceso de feedback que recibes sobre tu trabajo?
e Muy util y constructivo
e Uil
e Poco util

¢ No recibo feedback

17.¢Consideras que tu salario es justo con respecto a tu trabajo y
responsabilidades?
e Totalmente justo
e Justo
e Poco justo

e Injusto

18.¢La empresa toma medidas efectivas para manejar el estrés laboral?
e Siempre
e A menudo
e Raramente

e Nunca



Departamento:

Cargo:

Competencias

Estrategia y
Planificacion

Liderazgo de
Equipos

Relaciones y
Negociacién

Toma de
Decisiones

Gestion de
Riesgos

Evaluacion al desempefio por competencias

Gerencia Fecha:

Gerente General

Optimo Bueno Regular
Mediocre (2)
5) 4) 3)
Desarrol_la y ejecuta Eficaz en la
estrategias que superan  ,japificacion y Generalmente cumple A menudo necesita
los objetivos convision o mpe con los con los objetivos, apoyo para cumplir
innovadora. objetivos aunque requiere guia. con los objetivos.
estratégicos.
Inspira y motiva a los Lidera de manera . . o
9 y mo . Es un lider competente, Tiene dificultades
equipos hacia un efectiva y fomenta el . - :
- . - pero con espacio para para dirigir equipos
rendimiento excepcional y crecimiento del . o .
. mejorar la motivacion. eficazmente.
desarrollo. equipo.
Establece relaciones Muy bueno en Satisfactorio en Las habilidades de
sobresalientes y negocia mantener relaciones mantener relaciones, negociaciéon y
acuerdos altamente y lograr acuerdos pero podria mejorar en relacién son justas y
beneficiosos. positivos. negociacion. necesitan mejora.
. - A veces sus
Siempre toma decisiones - -
. .. Generalmente toma Hace decisiones decisiones no
informadas que benefician -
o buenas decisiones adecuadas, pero con  producen los
significativamente a la : . L
basadas en datos. cierta indecision. resultados
empresa.
esperados.
Excelente en identificary Buen manejo de A veces falla en
mitigar riesgos, riesgos y prevision ~ Gestiona los riesgos identificar riesgos

protegiendo a la empresa. de contingencias. adecuadamente, pero  importantes.

Débil
@

No logra establecer
0 seguir una
estrategia clara.

Liderazgo ineficaz y
no logra dirigir a los
equipos.

Ineficaz en
establecer
relaciones y
negociar acuerdos.

Sus decisiones a
menudo no
consideran todos los
factores relevantes.

No logra gestionar
los riesgos de
manera efectiva.

Puntaje



puede ser mas
proactivo.

Cumple con las A menudo necesita Falta de
; Cumple con la . L
normativas y . ser guiado para cumplimiento con
. normativa, aunque .
mantiene buena asegurar el las normativas y

- . necesita recordatorios. - . ”
ética empresarial. cumplimiento. cuestiones eticas.

Siempre asegura el
cumplimiento y es un
ejemplo de integridad.

Cumplimiento
Normativo



Departamento: RRHH

Cargo:

Responsable de recursos humanos

Optimo
(5)

Desarrolla e

Competencias

implementar estrategias implementacion de

de RRHH innovadoras
Estrategias de RRHH y altamente efectivas
alineadas con los
objetivos
organizacionales.

Excelente en la
., atraccion, seleccion y
Seleccion y -
> retencién de talento de
Retencién de Talento .
alto nivel para la
empresa.

Lidera programas de
desarrollo que resultan

Capacitacibny  en mejoras
Desarrollo significativas en
habilidades y

competencias.

Gestiona un sistema de
evaluacion del
desempeiio claro, justo
y motivador.

Evaluacion del
Desempefio

Bueno
(4)

Eficaz en la

estrategias de
RRHH que
contribuyen a los
objetivos de la
empresa.

Muy bueno en la
contratacion y
mantiene una tasa
de retencion
positiva.

Implementa
programas de
capacitacion
efectivos y ve
desarrollo en el
personal.

Realiza
evaluaciones de
desempefio que
generalmente son
bien recibidas y
Gtiles.

Fecha:

Regular
Mediocre (2)
3)
Las estrategias de
Implementa

RRHH son basicas
y no siempre se
alinean con los
objetivos de la
empresa.

estrategias de RRHH
que necesitan ajustes
para alinearse mejor
con los objetivos.

Competente en Tiene dificultades
contratacion, pero con para atraer talento
espacio para mejorar 'y su retencion es
la retencion. baja.

Los programas de
capacitacion son
adecuados, pero
podrian ser mas
efectivos.

Los programas de
desarrollo
raramente mejoran
las competencias
del personal.

Rara vez realiza
evaluaciones de
desempefio o
estas no son
efectivas.

Las evaluaciones de
desempefio son
realizadas, pero con
resultados mixtos.

Débil
)

Puntaje

No logra desarrollar
0 implementar
estrategias
efectivas de RRHH.

Ineficaz en la
seleccion y no logra
retener al talento.

No gestiona
programas
efectivos de
capacitacién o
desarrollo.

No realiza
evaluaciones de
desempefio o0 no
establece planes de
desarrollo.



Relaciones Laborales ejemplar, previniendo y

Cumplimiento de
Politicas

Maneja las relaciones
laborales de forma

resolviendo conflictos
eficazmente.

Asegura el
cumplimiento completo
de politicas y
normativas laborales.

Es bueno en
manejar relaciones
laborales y resolver
conflictos.

Mayormente
asegura el
cumplimiento de
politicas y
normativas
laborales.

Gestiona relaciones
laborales de forma
adecuada con
algunos conflictos no
resueltos.

Cumple con las
politicas laborales,
pero necesita
recordatorios.

Tiene dificultades
en manejar
relaciones
laborales y
conflictos se
prolongan.

Con frecuencia
necesita ser
guiado para
asegurar el
cumplimiento de
politicas.

No gestiona
adecuadamente las
relaciones laborales
y los conflictos se
escalan.

Falta de
cumplimiento con
politicas y
normativas
laborales.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Presupuestos y
Previsiones

Gestion Contable

Politicas y
Procedimientos
Financieros

Andlisis Financiero

Finanzas Fecha:

Responsable de finanzas

Optimo Bueno
(5) (4)

Elabora presupuestos Los presupuestos y
precisos y realiza previsiones son

Regular

®3)

Mediocre (2)

Los presupuestos

Las previsiones y .
y previsiones son

presupuestos

previsiones que generalmente : . inexactos y
. . requieren ajustes .
constantemente se precisos y Utiles . requieren
. X menores para reflejar -
alinean con la realidad para la revisiones

la situacion financiera. . ... ..
significativas.

financiera. planificacién.
La contabilidad es |La contabilidad es
bien manejada, con adecuada pero a

Los registros

Asegura la maxima . .
financieros a

precision e integridad

. pequefias veces se encuentran menudo tienen
en todos los registros | . . .
. . inconsistencias errores que requieren errores y falta de
financieros y reportes. . iy o
ocasionales. correccion. precision.
Implementa

Las politicas
financieras existen
pero rara vez se
actualizan o se

Desarrolla e
implementa politicas y
procedimientos
financieros que

Las politicas
financieras son
adecuadas pero su
implementacién

politicas que
contribuyen al buen
manejo financiero
con algunos

optimizan la eficiencia y puede ser aplican
. aspectos por . .
el control interno. . inconsistente. correctamente.
mejorar.
Proporciona analisis Los andlisis
financieros Realiza buenos financieros son Los analisis

financieros suelen
ser basicos y poco
detallados.

excepcionales que son andlisis financieros regulares y solo a
cruciales para la toma que apoyan la toma veces influyen en las
de decisiones de decisiones. decisiones
estratégicas. estratégicas.

Débil
)

No logra elaborar
presupuestos
realistas ni
previsiones
confiables.

Los registros
contables son
inexactos y
desorganizados, lo
que afecta la
fiabilidad financiera.

No establece ni
mantiene politicas
financieras
adecuadas.

Raramente
proporciona analisis
financieros o estos
son de baja calidad.

Puntaje



Cumplimiento
Normativo

Garantiza un

cumplimiento ejemplar

con las normativas
contables y fiscales.

Excelente en la gestion

de la liquidez y en la

Gestion de Tesoreria administracion eficaz

Planificacion
Financiera

de las finanzas
operativas.

Lidera la planificacion

financiera a largo plazo

y la evaluacion de

inversiones con visién y .

acierto.

Mantiene un buen
nivel de
cumplimiento con
las normativas
contables y
fiscales.

Gestiona la
tesoreria de
manera eficiente
con algunas areas
de mejora.

Es efectivo en la
planificacién
financiera y realiza
evaluaciones de
inversion
competentes.

Generalmente cumple

con las normativas,
pero se requieren
mejoras.

La gestion de

tesoreria es adecuada desorganizada y a

pero a veces
ineficiente.

Realiza la
planificacién
financiera con
resultados mixtos y
evaluaciones de
inversion basicas.

A menudo necesita No logra asegurar el

asistencia para
garantizar el
cumplimiento
normativo.

La gestion de
tesoreria es

menudo causa
problemas de
liquidez.

La planificacion
financieray la
evaluacion de
inversiones
carecen de
profundidad y
prevision.

cumplimiento con
las normativas y
esta expuesto a
riesgos legales.

Ineficaz en la
gestion de tesoreria,
causando
problemas
financieros serios.

No participa
activamente en la
planificacién
financiera ni en la
evaluacion de
inversiones.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Estrategia de Compras

Negociacion con
Proveedores

Seleccion de
Proveedores

Colaboracién
Interdepartamental

Compras

Responsable de compras

Optimo Bueno

(®) (4)

Desarrolla estrategias Las estrategias de
de compras compras son
innovadoras que efectivas y

generan ahorros conducen a
significativos y mejoran mejoras en costos y
la eficiencia. eficiencia.

Negocia acuerdos
excepcionales que
optimizan
significativamente los
costos y mejoran las
condiciones.

Muy bueno en la
negociacion de
acuerdos que
benefician a la
empresa.

Buen proceso de
seleccion de
proveedores que
generalmente
cumple con los
estandares.

Excelente en la
evaluacion y seleccion
de proveedores,
asegurando la maxima
calidad y confiabilidad.

Generalmente
colabora bien,
aunque a veces las
necesidades no son
completamente
satisfechas.

Colabora
efectivamente con
otros departamentos
para anticipar
necesidades y
optimizar las compras.

Regular

®)

Las estrategias de

Fecha:

Mediocre (2)

Las estrategias de
compras cumplen con compras son poco
los requisitos basicos claras o ineficaces,

pero hay margen de con resultados

mejora.

Regular en la
negociacion, logra
algunos acuerdos
beneficiosos.

Regular en la
seleccion de
proveedores, con

algunos errores en la

eleccion.

Colaboracion
irregular, necesita
mejorar la
comunicacién con

otros departamentos.

mixtos.

Pocas habilidades
de negociacion,
con algunos
acuerdos no
favorables.

La seleccion de
proveedores es a
menudo
inadecuada, con
fallos en calidad y
confiabilidad.

Falta de
colaboracién
efectiva con otros
departamentos,
con compras a

Débil
)

No logra
desarrollar o
implementar una
estrategia de
compras
coherente.

No logra negociar
acuerdos
ventajosos,
resultando en
costos suboptimos
y términos pobres.

Seleccion de
proveedores
deficiente,
resultando en
asociaciones no
confiables y de
baja calidad.

No colabora con
otros
departamentos,
resultando en
compras
ineficientes.

Puntaje



Gestién del Proceso
de Compras

Cumplimiento de
Politicas y
Regulaciones

Relacién con
Proveedores

Gestiona el proceso de

compras de manera
ejemplar desde la
necesidad hasta la
entrega.

Asegura el

cumplimiento estricto
de todas las politicas
internas y regulaciones

en compras.

Desarrolla y mantiene

relaciones
sobresalientes con
proveedores,

generando confianza y

beneficios mutuos.

Gestiona el proceso
de compras
adecuadamente
con espacio para
mejorar la
eficiencia.

Cumple en su
mayoria con
politicas y
regulaciones, pero
requiere
verificaciones.

Mantiene buenas
relaciones con
proveedores, con
espacio para un
desarrollo mas
fuerte.

Gestion del proceso
de compras con
inconsistencias y

retrasos ocasionales.

Cumplimiento basico
de politicas y
regulaciones, con

necesidad de mejora.

Relaciones con
proveedores
adecuadas, pero no
siempre estratégicas
o duraderas.

menudo
desalineadas.

Gestion de
compras a menudo
ineficaz, con
problemas en la
ejecucion y
seguimiento.

A menudo
descuida el
cumplimiento de
politicas y
regulaciones en
compras.

Relaciones con
proveedores son
volatiles y a veces
tensas.

Gestion del
proceso de
compras deficiente,
con frecuentes
errores y demoras.

Ignora o no esta al
tanto de las
politicas y
regulaciones
necesarias.

No logra mantener
relaciones sélidas
con proveedores,
perjudicando las
operaciones de
compras.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Estrategias de Ventas

Liderazgo de Equipo de
Ventas

Colaboracion
Interdepartamental

Identificacion de
Oportunidades de
Mercado

Ventas

Responsable de ventas

Optimo Bueno
®) 4
Implementa

Desarrolla estrategias
innovadoras de
ventas que superan
significativamente los

estrategias de
ventas eficaces que
cumplen con los

. . objetivos de
objetivos de ingresos. .
ingresos.
Lidera y motiva al Gestiona

equipo de ventas para eficientemente al
lograr un rendimiento equipo de ventas,

excepcional logrando buenos
constantemente. resultados.
Colabora

Colabora bien,
aunque a veces la
alineacion de
objetivos podria
mejorar.

efectivamente con
otros departamentos
para fortalecer las
estrategias y alcanzar
objetivos comunes.

Realiza buenos
analisis que
informan
adecuadamente las
decisiones de
ventas.

Analiza datos de
ventas y tendencias
del mercado para
optimizar estrategias
y decisiones.

Regular

®3)

Cumple con los
objetivos de ventas,
aungue con poca
innovacion en las
estrategias.

Liderazgo
adecuado, pero con
necesidad de
mejorar la
motivacion y el
apoyo.

Colaboracion
regular, a menudo
requiere esfuerzo
adicional para la
alineacion
estratégica.

Realiza andlisis
béasicos que aportan
poco a la estrategia
de ventas.

Fecha:

Débil
)

No logra desarrollar
estrategias de
ventas efectivas;
los objetivos de
ingresos no se
cumplen.

Mediocre (2)

Las estrategias de
ventas carecen de
efectividad y no
siempre cumplen
con los objetivos.

Dificultades para

. .~ Liderazgo ineficaz,
liderar el equipo;

con un impacto

resultados .
. : negativo en el
Inconsistentes y o
rendimiento del
falta de .
L equipo de ventas.
motivacion.
. Falta de
Colaboracion L
. - colaboracion con
insuficiente que
otros

afecta
negativamente la
alineacion de
objetivos.

departamentos, lo
que resulta en
estrategias
desintegradas.

No utiliza datos ni
tendencias del
mercado para
informar decisiones
estratégicas.

Andlisis de datos
de ventas y
tendencias es
deficiente y poco
frecuente.

Puntaje



Relaciones con Clientes

Gestion de
Herramientas de Ventas

Establece y mantiene Mantiene buenas

relaciones
excepcionales con
clientes, generando
fidelidad y ventas
recurrentes.

Supervisa la
implementacion de
sistemas y
herramientas de
ventas que mejoran
significativamente la
eficiencia.

relaciones con
clientes,
contribuyendo a la
satisfaccion y
lealtad.

Gestiona bien las
herramientas de

Mantiene relaciones Las relaciones

adecuadas con con clientes son
clientes, pero con  inconsistentesy a
margen para veces

mejorar la fidelidad. descuidadas.

Utiliza herramientas Subutiliza las
de ventas, pero no herramientas de

ventas, con algunos maximiza su ventas o las
ajustes necesarios potencial para gestiona

para optimizar.

mejorar la eficiencia. ineficazmente.

No logra establecer
ni mantener buenas
relaciones con los
clientes.

No implementa o
supervisa
adecuadamente las
herramientas y
sistemas de gestion
de ventas.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Mejora de Eficiencia
Operativa

Gestion de Operaciones
Diarias

Colaboracion
Interdepartamental

Estandares de Calidad y Establece y

Seguridad

Operaciones

Responsable de operaciones.

Optimo Bueno
®) 4)
Implementa

estrategias
innovadoras que
resultan en mejoras
significativas de
eficiencia 'y
reduccion de costos.

Estrategias de
eficiencia efectivas
que cumplen con
objetivos de
reduccion de costos.

Excelente en la
supervision de
operaciones,
asegurando siempre
calidad y entrega

Gestiona bien las

consistentes.

puntual.

Colabora

eficazmente con Colabora
adecuadamente,

otros departamentos
para optimizar
procesos y mejorar
la coordinacion.

aunque a veces la
coordinacion puede
mejorar.

Mantiene buenos
mantiene estandares estandares de
superiores de calidad y seguridad

Regular

®3)

Algunas mejoras en
eficiencia, pero con
margen de
optimizacién y
reduccion de costos.

Cumple con la
gestién operativa,

operaciones diarias pero ocasionalmente .
con entrega y calidad hay retrasos o

problemas de
calidad.

La colaboracion es
regular y los
procesos

interdepartamentales

a menudo podrian
ser mas eficientes.

Cumple con los
estandares basicos
de calidad y

Fecha:

Mediocre (2)

Iniciativas de
eficiencia tienen
un impacto
limitado en la
operacion y
costos.

Gestion de
operaciones a
menudo
ineficaz, con
retrasos y
problemas de
calidad.

Poca
colaboracién
con otros
departamentos,
resultando en
procesos
desconectados.

Débil
)

No logra
implementar
estrategias para
mejorar la
eficiencia
operativa o
reducir costos.

Puntaje

No logra
supervisar
efectivamente las
operaciones
diarias, con
entregas tardias y
baja calidad.

No colabora con
otros
departamentos,
causando
ineficiencias
significativas.

Frecuentemente No mantiene

necesita
mejorar la

estandares
adecuados de



Liderazgo de Equipos
Operativos

Mejora de Procesos
Operativos

Planes de Contingencia

calidad y seguridad

en todas las
operaciones.

Lidera los equipos

operativos de

manera ejemplar,

proporcionando

excelente orientacion

y apoyo.

Continuamente

evallia y mejora los
procesos operativos

para lograr una
productividad
excepcional.

Desarrolla e

implementa planes

de contingencia
robustos que

minimizan el impacto

de problemas
operativos.

con pequefias areas

para mejorar.

Lidera equipos
operativos de

manera efectiva y
proporciona buen

soporte.

Realiza mejoras
eficientes en los

procesos operativos,

con resultados
positivos.

Tiene planes de

contingencia que
generalmente son

efectivos en la
gestién de
problemas.

seguridad, pero

necesita reforzarlos.

Liderazgo operativo

adecuado, pero

necesita mejorar el

apoyoy la
orientacion.

Realiza esfuerzos

para mejorar los

procesos, pero con
resultados variados.

Los planes de

contingencia son
bésicos y no siempre

efectivos.

calidad y la
seguridad
operativa.

Dificultades
para liderar y
apoyar a los
equipos
operativos de
manera
efectiva.

Pocas o
ineficaces
iniciativas para
la mejora de
procesos
operativos.

Raramente
tiene planes de
contingencia, o
estos son
inadecuados.

calidad y
seguridad, con
posibles riesgos
operativos.

Liderazgo
operativo
deficiente, sin
proporcionar la
guia o apoyo
necesario.

No evalta ni
mejora los
procesos
operativos,
resultando en
baja
productividad.

No cuenta con
planes de
contingencia,
dejando a la
empresa
vulnerable a
problemas
operativos.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Mantenimiento de
Registros
Financieros

Preparacion de
Estados Financieros

Gestion de Procesos
Contables

Cumplimiento de
Normativas

Finanzas

Contador

Optimo
(5)

Mantiene registros
excepcionalmente
precisos y al dia, con
un sistema contable
impecable.

Prepara estados
financieros con
precision y puntualidad,
reflejando fielmente la
situacion financiera.

Gestiona todos los
procesos contables de
forma eficiente,
incluyendo cuentas por
pagar y cobrar.

Asegura un
cumplimiento total y
proactivo con todas las
normativas contables y
fiscales.

Bueno

(4)

Lleva registros
financieros precisos
y bien mantenidos
con minimos
errores.

Prepara estados
financieros
correctos y dentro
de los plazos
establecidos.

Administra bien los
procesos
contables, aunque
con espacio para
mejorar la
eficiencia.

Cumple con la
mayoria de las
normativas, pero
requiere revision
ocasional.

Regular
3)

Generalmente
mantiene registros
adecuados, pero
ocasionalmente
requiere
correcciones.

La preparacion de
estados financieros
es adecuada, pero
puede mejorar en
puntualidad o
precision.

Cumple con la
gestién contable,
pero los procesos
podrian ser mas
fluidos.

Generalmente
cumple con
normativas, pero
necesita mejorar el
conocimiento y
seguimiento.

Fecha:

Mediocre (2)

Los registros
financieros
contienen errores y
no siempre estan
actualizados.

Los estados
financieros a
menudo tienen
retrasos y errores
que requieren
correccion.

Los procesos
contables son a
menudo ineficientes
y desorganizados.

A menudo necesita
asistencia para
asegurar el
cumplimiento
normativo.

Débil
)

Los registros
financieros son
inexactos y
desorganizados,
requiriendo revision
sustancial.

Puntaje

No logra preparar
estados financieros
confiables ni
oportunos.

La gestion de
procesos contables
es deficiente y
desorganizada.

No mantiene el
cumplimiento con
las normativas,
arriesgando
sanciones.



Colaboracion en
Auditorias

Andlisis Financiero

Elaboracion y
Seguimiento de
Presupuestos

. Facilita las
Colabora efectivamente L
o auditorias externas Colabora con
con auditorias,

repara auditorias, pero la
reparando toda la yP ., .
goc%mentacién documentacioén documentacién

L adecuada con
necesaria sin errores.
pocos errores.

Realiza andlisis
financieros profundos
que proporcionan
insights valiosos para la
direccion.

Proporciona Los analisis
andlisis financieros financieros son
Utiles para la toma bésicos y podrian
de decisiones.

Contribuye a la
elaboracién de
presupuestos y
realiza un
seguimiento
adecuado.

Participa activamente
en la elaboracién de
presupuestos precisos
y SuU seguimiento es
meticuloso.

Su participacion en
la elaboracién y
seguimiento de
presupuestos es
regular.

requiere revisiones.

ser mas detallados.

La colaboracién en
auditorias y la
preparacion de
documentacion son
insuficientes.

Raramente realiza
andlisis financieros
significativos.

Elabora
presupuestos sin
mucha precision y el
seguimiento es
esporadico.

No logra colaborar
efectivamente en
auditorias ni
preparar la
documentacién
requerida.

No realiza andlisis
financieros o los
gue hace son de
baja calidad y no
Gtiles.

No participa
eficazmente en la
elaboracion de
presupuestos ni en
Su seguimiento.



Departamento: Finanzas

Cargo:

Auxiliar contable

Optimo

Competencias

Asiste en la
preparacion de
registros contables con
excepcional atencién al
detalle y sin errores.

Preparacion de
Registros Contables

Gestiona cuentas por
pagar y cobrar de
forma eficiente y sin

Gestion de Cuentas

errores.

Ayuda a elaborar
informes financieros
detallados y andlisis de
cuentas con gran

Elaboracion de
Informes Financieros

precision.

Realiza

reconciliaciones
bancarias y de otros
estados financieros con
total precision.

Reconciliacion de
Cuentas

Bueno

(4)

Colabora

Regular

®3)

Contribuye en la

efectivamente en la preparacion de

preparacion de
registros precisos y
organizados.

Gestiona las
cuentas de manera
adecuada, con
pocas
discrepancias.

Contribuye a la
elaboracién de
informes
financieros
correctos y Utiles.

Realiza
reconciliaciones
correctas, con
minimos ajustes
necesarios.

registros, pero
ocasionalmente

requiere correcciones.

Realiza la gestion de

cuentas
correctamente, pero
con margen para
mejorar la eficiencia.

Colabora en la
elaboracién de
informes financieros,

Fecha:

Mediocre (2)

Los registros
preparados
necesitan revision
y correccion
frecuente.

La gestion de
cuentas es
desorganizaday a
menudo inexacta.

Los informes
financieros
requieren mejoras

pero estos pueden ser significativas en

basicos.

La reconciliacion de

detalle y precision.

Débil
)

No mantiene
registros
actualizados ni
precisos,
requiriendo
supervision
constante.

Puntaje

No logra
administrar cuentas
por pagar y cobrar
de manera efectiva.

No colabora
efectivamente en la
elaboracién de
informes
financieros.

A menudo necesita No realiza

ayuda con la

cuentas es adecuada, reconciliacion de

pero a veces lenta o

cuentas, con

con errores menores. errores que

corrige.

reconciliaciones de
cuentas de manera
adecuada, con
errores
significativos.



Apoyo en Auditorias

Elaboracion y
Seguimiento de
Presupuestos

Tareas
Administrativas

Prepara documentacion Proporciona apoyo

para auditorias de
forma organizada y

completa, facilitando el

proceso.

Contribuye

significativamente en la

elaboracion y
seguimiento de

presupuestos precisos

y realistas.

Realiza tareas
administrativas
relacionadas con

adecuado en la
preparacion de
documentacion
para auditorias.

Colabora en la
creacion de
presupuestos y su
seguimiento es
generalmente
efectivo.

Maneja tareas
administrativas
competente y

contabilidad de forma  eficientemente.

excepcional y
auténoma.

Ayuda con la
preparacion para
auditorias, pero la

La documentacién
para auditorias es
a menudo

documentacién puede incompleta o

requerir revision.

Participa en la
elaboracién de

desorganizada.

La colaboracion en
la elaboracion y

presupuestos, pero el seguimiento de

seguimiento podria
mejorar.

Realiza tareas
administrativas de

manera satisfactoria,

con cierta necesidad
de supervision.

presupuestos es
limitada.

Las tareas
administrativas se
completan, pero
con falta de
eficiencia y
organizacion.

No prepara
adecuadamente la
documentacién
necesaria para las
auditorias.

No contribuye
efectivamente en la
elaboracion ni en el
seguimiento de
presupuestos.

No gestiona las
tareas
administrativas de
forma efectiva,
requiriendo
atencion constante.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Desarrollo de
Oportunidades

Relaciones con
Clientes

Presentacion de

Productos / Servicios

Negociacion y Cierre

de Ventas

Ventas

Ejecutivo de ventas

Optimo
®)

Excelente en la
identificacion y
desarrollo de
oportunidades de
negocio altamente
lucrativas.

Construye y mantiene

relaciones
excepcionales que

Bueno

(4)

Bueno en la
generacion de
oportunidades de
venta consistentes
y relevantes.

Eficaz en mantener
relaciones positivas

resultan en altos nivelesyy la satisfaccion del

de satisfaccion del
cliente.

Presentaciones de
venta altamente
convincentes que
resultan en una alta
tasa de conversion.

Sobresaliente en
negociar y cerrar
ventas, alcanzando
acuerdos muy
beneficiosos.

cliente.

Presenta productos
0 servicios de
manera
competente y logra
buenas tasas de
conversion.

Muy bueno en la
negociacion,
logrando términos
de venta favorables
regularmente.

Regular
3

Regular en la
basqueda de
oportunidades, a
veces pasando por
alto potenciales
clientes.

Mantiene relaciones
adecuadas, pero con
margen para mejorar

la satisfaccién del
cliente.

Realiza
presentaciones
aceptables, pero
podrian ser mas
persuasivas.

Competente en

negociacion, aunque

no siempre alcanza

los mejores términos.

Fecha:

Mediocre (2)

Inconsistente y
poco efectivo en la
identificacion de
nuevas
oportunidades de
negocio.

Las relaciones con
clientes suelen ser
superficiales y a
veces descuidadas.

Las presentaciones
son a menudo
ineficaces y no
captan el interés
del cliente.

Las habilidades de
negociacion son
béasicas y
raramente
consigue términos
ventajosos.

Débil
)

Incapaz de
desarrollar o
identificar
oportunidades de
negocio
significativas.

No logra mantener
relaciones
efectivas,
resultando en baja
satisfaccion del
cliente.

No logra realizar
presentaciones
efectivas, con
escasos resultados
en ventas.

Falta habilidad
para negociar
eficazmente, con
dificultades para
cerrar ventas.

Puntaje



Cumplimiento de
Cuotas de Ventas

Colaboracién con
Marketing

Mantenimiento de
Registros de Ventas

Consistentemente

supera las cuotas de
ventas establecidas con establecidas por la

resultados
sobresalientes.

Colabora activamente

con marketing para
crear estrategias de
venta efectivas y
orientadas.

Mantiene registros de
ventas meticulosos y

actualiza

Generalmente
cumple con las
cuotas de ventas

empresa.

Contribuye al
desarrollo de
estrategias de
venta con buenos
resultados.

Lleva registros
precisos, con
algunas areas

constantemente la base menores que

de datos de clientes.

podrian mejorar.

Cumple con las
cuotas de ventas
minimas, pero con

espacio para mejorar.

Participa en
estrategias de
marketing, pero con

Lucha para
alcanzar las cuotas
de ventasy a
menudo no cumple
con las metas.

Poca colaboracion
con marketing y
escaso impacto en

un impacto limitado en el desarrollo de

las ventas.

Sus registros son
adecuados, pero a
veces no estan

completamente al dia.

estrategias.

Los registros de
ventas son

No alcanza las
cuotas de ventas y
muestra un
rendimiento de
ventas pobre.

No colabora con el
equipo de
marketing y no
participa en la
estrategia de
ventas.

No mantiene
registros
adecuados,

desorganizados y a resultando en una

menudo requieren
actualizacion.

base de datos de
clientes
desactualizada.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Desarrollo de Disefio
Gréfico

Colaboracién con
Marketing

Coherencia Visual de
la Marca

Manejo de Software de Domina el software de

Disefio

Disefio

Optimo
(5)

Crea disefios
innovadores y de alto
impacto para una
variedad de
materiales, superando
expectativas.

Colabora
estrechamente con
marketing,
comprendiendo y
traduciendo los
objetivos en disefios
efectivos.

Mantiene una
coherencia visual
impecable en todos
los materiales de la
marca.

disefio grafico,
utilizando técnicas

Bueno
(4)

Desarrolla disefios
atractivos y
efectivos que
cumplen bien con
los requisitos.

Trabaja bien con
marketing, aunque
a veces la
alineacion podria
mejorar.

Generalmente
mantiene una
buena coherencia
visual en los
disefios de la
marca.

Maneja el software

de disefio gréfico

Regular
3)

Realiza disefios
adecuados, aunque
a veces carecen de
creatividad o
impacto.

La colaboracion con
marketing es
regular, con algunos
desajustes en los
disefios.

La coherencia visual

es inconsistente y
necesita atencion
adicional.

Utiliza el software de

disefio de manera
competente, pero

Fecha:

Mediocre (2)

Los disefios son
basicos y a
menudo requieren
mejoras
significativas.

La colaboracion
con marketing es

Débil
@)

Puntaje

Los disefios no
cumplen con los
requisitos basicos y
carecen de atractivo
visual.

No logra colaborar

ineficaz, resultando con el equipo de

en disefios que no marketing para
cumplen objetivos. alcanzar objetivos de

Falta coherencia

visual, con disefios

gue a menudo no
siguen las pautas
de la marca.

disefio.

No mantiene la
coherencia visual de
la marca, con
disefios
frecuentemente
desalineados.

Tiene dificultades
significativas con el
software de disefio,



Creacion de ldentidad
Visual

Actualizacién en
Disefio

Colaboracion
Interdepartamental

avanzadas para crear
y editar imagenes.

Contribuye
significativamente a la
creacioén y evolucion
de la identidad visual
de la empresa.

Se mantiene a la
vanguardia de las
tendencias y
herramientas de
disefio gréfico.

Trabaja eficazmente
con otros
departamentos para
asegurar que el
disefio refleje los
objetivos
organizacionales.

eficientemente con
buenos resultados.

Aporta ideas

valiosas para el
desarrollo de la
identidad visual de
la marca.

Generalmente esta
actualizado con las
tendencias, aunque
podria explorar
mas.

Colabora
adecuadamente
con otros
departamentos, con
algunas areas para
mejorar.

con margen para
mejorar en técnicas
avanzadas.

Participa en la
creacion de
identidad visual,
aunque con
resultados mixtos.

Se mantiene
razonablemente
informado sobre las
tendencias, pero no
siempre las aplica.

La colaboracion es
suficiente, pero la
integracion del
disefio podria ser
mas efectiva.

El uso del software
de disefio es
bésico y limitado
en funcionalidades
avanzadas.

Poco involucrado
en el desarrollo de
la identidad visual,
con contribuciones
minimas.

Raramente se
actualiza sobre
nuevas tendencias
o herramientas de
disefo.

La colaboracién
con otros
departamentos es
limitada, afectando
la coherencia del
disefo.

limitando la calidad
del trabajo.

No contribuye a la
creacion ni evolucién
de la identidad visual
de la empresa.

No se mantiene
actualizado con las
tendencias ni
herramientas del
disefio grafico.

No colabora
efectivamente,
resultando en
disefios que no se
alinean con los
objetivos
organizacionales.



Departamento: Operador

Cargo:

Optimo Bueno Regular
Competencias
(5) (4) 3)
Excelente en preparar Competente en la Realiza la preparacion
L archivos para preparacion de de archivos
Preparacion de 2 .
; g produccion, archivos, con adecuadamente,
Archivos Gréficos . o .
asegurando la calidad pequefios errores aunque requiere
y compatibilidad. ocasionales. revision.

Realiza un preflight y Muy bueno en

. . preflight y Suficiente en realizar
Preflight y preparacion de > .
-, . . preparacion, con  preflight, pero con
Preparacion para archivos impecable L :
o minimas margen de mejora en
Impresion/Digital  para todos los . o
correcciones la preparacion.
formatos. .
necesarias.

Opera equipos y

Domina el uso de Maneja equipos y

. software
L equipos y software de software
Operacion de e e . adecuadamente,
. produccion gréfica, efectivamente con
Equipos y Software o aunque con
maximizando la buena L
N . limitaciones en
eficiencia. productividad.

funciones avanzadas.

Colaboracion con

Disefiadores Colabora bien con

Excelente colaboracion N
o los disefiadores,
con disefiadores para
aungque a veces

La colaboracion es
regular, necesitando

Fecha:

Mediocre (2)

A menudo necesita
asistencia para
preparar archivos
correctamente.

Realiza preflight y
preparacion de
manera
inconsistente,
requiriendo
supervision.

Tiene dificultades
en la operacion
eficiente de
equipos y software.

Colabora poco con
los disefiadores,
resultando en

Débil
@)

No logra preparar
archivos para
produccién sin
errores
significativos.

No cumple con los
estandares de
preflight y
preparacion,
afectando la
produccion.

No puede operar
equipos ni software
de manera efectiva,
impactando
negativamente la
produccion.

No logra colaborar
efectivamente,

Puntaje



Ajustes y
Modificaciones

Consistencia y
Calidad en
Produccion

Actualizacion
Tecnoldgica

capturar y ejecutar
conceptos visuales.

Habilidad excepcional
para realizar ajustes
precisos y
modificaciones segun
especificaciones.

Mantiene una
consistencia y calidad

superiores en todos los

materiales graficos
producidos.

Siempre est4 al dia con
las ultimas tecnologias
y tendencias en

produccion gréfica.

puede haber
desajustes.

Realiza ajustes y
modificaciones
competentes con
supervision
minima.

Generalmente
produce materiales
de alta calidad con
consistencia.

Regularmente
actualizado,
aunque podria
beneficiarse de
mayor exploracion.

claridad en los
conceptos visuales.

Capaz de hacer
ajustes basicos, pero
a menudo requiere
guia.

La calidad y
consistencia de la
produccion son
aceptables, con
espacio para mejora.

Ocasionalmente se
actualiza sobre
nuevas tecnologias y
tendencias.

ejecuciones
incorrectas.

Tiene dificultades
con ajustes y
modificaciones
precisas.

Inconsistente en la
calidad de la
produccion,
requiriendo
revision frecuente.

Rara vez se
mantiene
informado sobre
los avances en el
campo.

comprometiendo la
calidad del proyecto.

No realiza ajustes ni
modificaciones
adecuadamente,
afectando el
resultado final.

No mantiene la
consistencia ni la
calidad, afectando la
integridad de los
proyectos.

No se mantiene
actualizado,
guedando atras en
las tendencias y
tecnologias
actuales.



Departamento:

Cargo:

Competencias

Formulacién de
Estrategia

Toma de Decisiones
Estratégicas

Colaboracion y
Alineacién

Direccién Fecha:
Socio Directivo

Bueno

(4)

Optimo
(5)

Lidera con visién
excepcional la
formulacién de
estrategias que

Regular

®)

Mediocre (2)

Participa en la
Contribuye efectivamente formulacién de
a la formulacién de estrategia, pero

Tiene dificultades
para contribuir a

. estrategias solidas y con vision o estrategias claras y
posicionan a la . S .
L. realistas. creatividad cohesivas.
empresa para el éxito a e
limitadas.

largo plazo.

Sus decisiones
estratégicas son
adecuadas, pero

Toma decisiones A menudo indeciso

, . Generalmente toma
estratégicas acertadas

buenas decisiones

gue impulsan . . . decisiones
P estratégicas con algunos podrian ser mas .

significativamente el . . estratégicas
N o errores ocasionales. informadas o .

éxito organizacional. erréneas.

audaces.

Suficiente en
promover
colaboracion,
pero a veces falla

Tiene dificultades
para fomentar la
colaboracién

Excelente en fomentar
la colaboracién y
asegurar la alineacion

Efectivo en colaborar y
mantener una alineaciéon

- general, aunque con efectivay la
estratégica en toda la . en asegurar la . L
T margen para mejorar. . 9 alineacion
organizacion. alineacion o
estratégica.
completa.

0 propenso a tomar

Débil
)

No contribuye
efectivamente a la
planificacién
estratégica o
formulaciéon de
visiones.

Falta de habilidad
para tomar
decisiones
estratégicas
efectivas,
afectando
negativamente a la
empresa.

No logra promover
la colaboracién o
asegurar la
alineacion
estratégica entre
los equipos.

Puntaje



Supervision y
Evaluacion del
Desempefio

Identificacion de
Oportunidades

Relaciones Clave

Sobresaliente en
supervisar y evaluar el
desempefio general,
identificando areas
clave para el
crecimiento.

Excelente en identificar
y evaluar
oportunidades de
crecimiento, expansion
o diversificacion.

Excepcional en
representar a la
empresa y fortalecer
relaciones con clientes
y socios clave.

Competente en la
supervision y evaluacion
del desempefio, con
buena atencion al detalle.

Buena habilidad para
reconocer oportunidades
viables, aunque con
cierta cautela.

Muy bueno en manejar
relaciones externas,
aunque con espacio para
mejorar en alcance o
profundidad.

Realiza
supervisiones y
evaluaciones
basicas, pero
podria
profundizar mas
en el analisis.

Regular en la
identificacion de
oportunidades, a
veces pasando
por alto opciones
valiosas.

Suficiente en
mantener
relaciones clave,
pero podria ser
mas proactivo o
estratégico.

La supervision y No supervisa ni

evaluacion del evalla
desempefio son adecuadamente el
superficiales y poco desempefio,

careciendo de
insights para la
mejora.

frecuentes.

Raramente identifica
oportunidades de
crecimiento, o
evalla mal su
potencial.

No logra identificar
o evaluar
oportunidades de
crecimiento para la
empresa.

No mantiene
adecuadamente
relaciones clave,
afectando la
imageny
oportunidades de
la empresa.

Tiene dificultades
para establecer o
mantener relaciones
clave efectivas.



