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RESUMEN

La investigacion presente titulada “Aplicacion de un modelo de Planeacion
Estratégica para aumentar la rentabilidad de la empresa QUMIR S.A.C — 2023”,
enmarcado en los estudios de Planeamiento Estratégico; en este trabajo actual,
se emple6 el método deductivo y se realizé una investigacion descriptiva al
comité estratégico designado por el directorio de QUMIR SAC. Se utilizaron
diversas matrices de Planificacion Estratégica, como el FODA, MEFI, MEFE,
IE, PEYEA, MPC, GE y el Balanced Scorecard, como técnicas para el estudio
en cuestion. Como principales resultados, se encontr6 que las estrategias
formuladas y propuestas se proyectan para lograr un incremento del 8% en la
rentabilidad, en contraste con el bajo nivel que se habia mantenido en afios
anteriores, ubicandose significativamente por debajo del promedio del sector.
Esto lleva a la conclusion de que la planificacion estratégica es una herramienta
altamente util y de facil aplicacion para una empresa en crecimiento, que busca

mejorar de forma continua.

Palabras clave: Planeamiento estratégico, rentabilidad, FODA.



ABSTRACT

The present investigation entitled "Application of a Strategic Planning model to
increase the profitability of the company QUMIR S.A.C - 2023", framed in the
theories of Strategic Planning; In this work, the deductive method was applied, with
a descriptive type of research, to the strategic committee established by the
company. The matrices of Strategic Planning were used as techniques: SWOT,
MEFI, MEFE, IE, PEYEA, MPC, GE and Balanced Scorecard. Subsequently, the
main results are obtained, that the strategies formulated and raised in an
achievement of 8% in the profitability in contrast with the low level in the index of
years that are kept below the index of the sector. This allows us to conclude that
strategic planning is a tool for the use of a suitable tool for a growing company with

a focus on continuous improvement.

Keywords: Strategic planning, profitability, SWOT.



INTRODUCCION

En la actualidad, la industrializacion a nivel mundial ha creado una cadena que
ofrece a la sociedad opciones de vida sofisticadas con diferentes alternativas de
solucién a las demandas del dia a dia, pero estas soluciones son en su mayoria
desechables y de corta duracion. Estos procesos repetitivos han dado lugar a
una cultura de consumo masivo, lo que ha permitido la generaciéon de residuos
de manera exponencial desde la fase inicial de produccion hasta el consumo
final del producto.

En respuesta a lo anterior expuesto, se han creado organizaciones que pueden
controlar y minimizar su impacto. Sin embargo, estas organizaciones a menudo
tienen diferencias para lograr sus objetivos por si solos. Por esta necesidad,
existen empresas aliadas estratégicamente conocidas como empresas
operadoras de residuos sélidos (EO-RS) que se desarrollan en un segmento
principal de la cadena adecuada segun la ley en gestion de residuos solidos,
transporte, disposicion final y/o tratamiento de los residuos en sus respectivas
etapas.

Qumir S.A.C. es una empresa peruana que se creo en la ciudad de Trujillo como
EO-RS (Empresa operadora de residuos soélidos) es una empresa especializada
en el manejo y transporte de residuos soélidos generados por diversos sectores
empresariales. Su principal objetivo es brindar servicios de recoleccién y gestion
de residuos provenientes de procesos productivos en sectores como el
industrial, agroindustrial, pesquero, automotriz y minero. La empresa se encarga
de asegurar que estos residuos sean manipulados y transportados de manera
seguray eficiente, cumpliendo con todas las normativas ambientales y de salud.
Con un enfoque en la sostenibilidad, QUMIR S.A.C. contribuye a minimizar el
impacto ambiental y promover una gestion responsable de los desechos en el
ambito empresarial.

Qumir S.A.C., con una trayectoria de diez afios, ha estado brindando sus
servicios en la ciudad de Trujillo y ha logrado expandirse hacia el norte,
abarcando la zona de Chiclayo, y hacia el sur, llegando hasta Chimbote. La
empresa tiene como vision continuar su expansion en diferentes lugares del
pais. En la actualidad, Qumir S.A.C. cuenta con unidades de transporte propias

para llevar a cabo sus operaciones, y también dispone de un local



estratégicamente ubicado en la ciudad de Trujillo, desde donde gestiona sus
actividades.

Conforme Qumir S.A.C. ha experimentado un crecimiento en su base de
clientes, ha reconocido la necesidad de estandarizar y desarrollar estrategias
para mejorar los servicios que ofrece. Esto implica adaptarse y cumplir con los
procesos y certificaciones requeridos por las diferentes empresas a las que
brinda sus servicios.

La estandarizacion de los servicios permitirh a Qumir S.A.C. garantizar una
calidad consistente en todas sus operaciones y satisfacer las necesidades
especificas de sus clientes. Al homologarse a los procesos y certificaciones de
las empresas, la organizacién demostrard su compromiso con la excelenciay la
conformidad con los estandares establecidos.

Este enfoque estratégico no solo fortalecera la posicion de Qumir S.A.C. en el
mercado, sino que también le brindara oportunidades de crecimiento continuo
al ganarse la confianza de nuevos clientes y mantener relaciones soélidas con
los existentes.

Comprendiendo que la falta de estrategias consolidadas en Qumir S.A.C. ha
generado una diversificacién en los lineamientos de la empresa, lo cual puede
resultar en no conformidades en sus procesos y generar insatisfaccion por parte
de los clientes.

Es importante para Qumir S.A.C. abordar esta situacion y desarrollar estrategias
claras y coherentes que estén alineadas con sus objetivos comerciales. Estas
estrategias deben abarcar areas clave como la gestion de calidad, la
estandarizacion de procesos, la capacitacion del personal y la atencion al
cliente.

Mediante la implementacion de estrategias bien definidas, Qumir S.A.C. podra
mejorar la eficiencia y la efectividad de sus operaciones, reducir las no
conformidades y garantizar la satisfaccion de sus clientes. Esto puede incluir la
adopcion de normas y certificaciones pertinentes, el establecimiento de
indicadores de desempefio clave y la revision regular de los procesos para
identificar areas de mejora.

Es recomendable que Qumir S.A.C. realice un analisis exhaustivo de sus

operaciones y establezca un plan estratégico que aborde sus debilidades y



defina acciones concretas para alcanzar sus objetivos. Al hacerlo, la empresa
estara en mejores condiciones de ofrecer servicios de calidad, satisfacer las
necesidades de sus clientes y fortalecer su posicioén en el mercado.

La empresa QUMIR S.A.C., una empresa dedicada a la recoleccion y transporte
de residuos solidos industriales, esta experimentando dificultades en su
rentabilidad debido a la falta de directrices estratégicas claras que le permitan
enfocar sus recursos en una Unica direccion. En esta etapa del proceso, se
observa que esta carencia es uno de los principales factores que presentan
efectos negativos en la rentabilidad de la empresa.

Asimismo, la empresa viene presentando niveles bajos de ventas a mayor
escala, es decir, ventas que generen contrataciones anuales con clientes de
gran envergadura, esto debido a que no existen lineamientos estratégicos con
No existen métricas internas en la empresa que permitan medir o evaluar
ninguno de sus departamentos o informes de manera cuantitativa dichos
avances Yy resultados, por lo tanto La falta de indicadores apropiados en la
empresa dificulta la visualizacion precisa de los resultados tangibles de los
aspectos clave de la organizacion, lo que a su vez genera una falta de claridad

en cuanto al cumplimiento de los objetivos establecidos.

A partir de lo expuesto, se pone de manifiesto la importancia de llevar a cabo
una evaluacion exhaustiva de los factores internos y externos en toda la
organizacién, con el objetivo de establecer y desarrollar estrategias que
impulsen el aumento de las ventas y optimicen los costos asociados a los
servicios prestados, con el fin de mejorar la rentabilidad. Este enfoque técnico
y metodologico requiere la implementacion de un plan estratégico alineado con

las necesidades de la organizacion y el mercado.

La investigacion se justifica desde una perspectiva tedrica al aplicar las teorias
y conocimientos de la planeacion estratégica, tal como lo mencionan diversos
investigadores en el campo, con la finalidad de demostrar su posibilidad técnica
en escenarios especificos de aplicacion. Ademéas, se adecua
metodolégicamente al ser una base de referencia para futuras investigaciones

y al utilizar recursos bibliograficos y manuales previamente probados sobre los



meétodos clave de planificacién. También se proporcionan nuevas ideas que se
integran en la investigacion como informacion fundamental, brindando un
respaldo para futuras investigaciones. Ademas, es importante comparar esta
investigacion con otros estudios relevantes, ya que la aplicaciéon de la teoria de
La implementacién de una estrategia de planificacion en la exploracion cientifica
posibilitara que la entidad examinada adopte acciones con el fin de desarrollar
estrategias y planes de gran relevancia. Esto resultard en cambios visibles para
su eficiencia gerenciandolo a largo plazo cuando para elegir estrategias
innovadoras con el objetivo de incrementar su capacidad de economica de
ingresos, beneficiando tanto a los miembros internos como a los externos de la
organizacion.

El objetivo general de la presente investigacion es aplicar un modelo de
planeacidn estratégica para aumentar la rentabilidad de la empresa QUMIR
S.A.C, 2023.

Se presentan los objetivos especificos establecidos: Analizar la rentabilidad
actual de QUMIR S.A.C., redefinir la orientacion estratégica de la empresa
QUMIR S.A.C., elaborar un andlisis estratégico exhaustivo de QUMIR S.A.C.,
disefiar estrategias organizativas y desarrollar un mapa estratégico, y proyectar

el potencial del plan estratégico de efecto sobre la rentabilidad la empresa.

Nuestra hipoétesis general se define de la siguiente manera: la implementacion
del modelo de planificacion estratégica incrementard la rentabilidad de la
empresa QUMIR S.A.C. en 2023.



MARCO TEORICO

A nivel internacional en Ecuador la investigacion de Barahona Rivera (2020),
titulada “Planificacion estratégica y los niveles de competitividad en la Empresa
Publica Municipal para la Gestion Integral de Residuos Sélidos”, Se llevé a cabo
un analisis FODA y Pestel que resulto crucial debido a la falta de direccion de la
empresa. El estudio adopté un enfoque descriptivo correlacional y cualitativo. El
objetivo general fue determinar el impacto de la Planificacion Estratégica en los
niveles de competitividad de EPM-GIDSA. Mediante el uso de la técnica de
correlacion simple, se confirmé una relacion positiva y de gran relevancia entre
la planificacion estratégica y la competitividad, con un coeficiente de correlacion
de Pearson de 0,992. Esto respalda la hipétesis de la investigacion, que
terminan explicando la existencia de una relacion entre la planificacion
estratégica y la competitividad. Por lo tanto, se enfatiza la importancia de
cumplir, dar seguimiento y evaluar todas las metas determinadas en el tiempo
proyectado, puesto que las organizaciones requieren alternativas innovadores

y estrategias para sobrevivir en el mercado.

De acuerdo a la tesis de Orungo (2016), la cual se titula "Planificacion
Estratégica y Rendimiento de Distribuidores de Recursos Zoogenéticos en
Kenia", el objetivo general de la investigacion fue fijar la correspondencia entre
la planificacion estratégica y el rendimiento en la distribucién de recursos
zoogenéticos. La teoria de contingencia y la teoria de la dependencia de los
recursos sirvieron de apoyo tedrico. Las técnicas y métodos de estudio
empleados fue de tipo descriptivo correlacional y encuesta transversal, y la
poblacion objetivo fueron 47 distribuidoras designadas de recursos
zoogenéticos. La conclusion principal basada en los resultados estadisticos fue
gue unicamente el 14% de las empresas incluidas en el estudio contaban con
planes estratégicos documentados, mientras que el 25.7% tenian establecida
Ssu mision y vision. El rendimiento de calculo se baso en las ventas, lo que
demostré que el 60% de los distribuidores controlaban una participacién de
mercado ligeramente superior al 20%. Esto significa que contar con un plan

estratégico es crucial en este sector para optimizar los beneficios y agrandar el



beneficio en las ventas. En perspectiva interna a las variables asociadas, se
observo una correlacion positiva, evidenciada por un coeficiente de correlacion
de Spearman que oscil6 entre 0.7 y 0.8. Este estudio es relevante porque
proporciona un aporte importante para futuros estudios sobre la correlacion de
variables similares, y los estudios previos utilizados para la discusion de los
resultados permiten conseguir nuevos elementos a considerar en el analisis

estadistico de los autores.

En su investigacion profesional "Disefio de estrategias para mejorar la
rentabilidad de la empresa Produarroz S.A.", Romero (2017), El obijetivo
principal de la investigacion fue mejorar la rentabilidad de la empresa mediante
la implementacion de estrategias innovadoras. La metodologia empleada fue de
tipo descriptiva y explicativa, utilizando la técnica de entrevista y el cuestionario
como instrumentos de recoleccion de datos. La muestra aplicada en el estudio
de investigacion fue una empresa. Los resultados obtenidos indicaron que la
compainiia no tiene un proceso administrativo éptimo, lo que le impide definir sus
objetivos y llevar un manual de procedimientos, lo que a su vez dificulta sus
procesos. Como conclusion del analisis, se lleg6 a la recomendacién de
desarrollar y implementar estrategias especificas con el objetivo de impulsar y
elevar la rentabilidad de la empresa. Estas estrategias deben estar orientadas
hacia la optimizacion de los recursos, la identificacion de oportunidades de
mercado, la mejora de los procesos internos y la busqueda de ventajas
competitivas. Es fundamental que dichas estrategias sean disefiadas de manera
planificada y ejecutadas de forma sistemética, considerando el entorno
empresarial y los objetivos de la organizacion. De esta manera, se podréa lograr
un crecimiento sostenible y una mayor generacion de beneficios para la

empresa.

En Espafa la investigacion de Estay (2021), en su trabajo de investigacion
titulado “Desarrollo de un sistema de soporte a la decisiéon para optimizar la

planificacion y gestion de los residuos soélidos urbanos en zonas insulares,



basado en dinamica de sistemas y teoria de la decision multicriterio” destacaron
la importancia del disefio de herramientas que permitan una gestion y
planificacion eficaz de los residuos soélidos en Espafia. Para ello, emplearon una
metodologia de recopilacion bibliografica y estadisticas relacionadas con los
residuos solidos y planeamiento estratégico. La conclusion a la que llegaron fue
que el adecuado tratamiento y/o disposicion de residuos presenta
inconsistencias que requieren ser abordados con métodos tecnolégicos que
permitan tratar cantidades generadas por malos habitos de consumo y el
impacto del turismo en la economia, lo que resulta en residuos no valorados en
vertederos. Por consiguiente, se hizo la  sugerencia de
llevar a cabo un andlisis exhaustivo de la empresa mediante el empleo de
diversas herramientas de apoyo con el fin de facilitar la toma de decisiones en
relacion a la gestion adecuada de los residuos. Estas herramientas pueden
incluir metodologias de evaluacion de impacto ambiental, analisis de ciclo de
vida, tecnologias de tratamiento de residuos y andlisis de costos-beneficios. Al
realizar este analisis empresarial detallado, se podran identificar areas de
mejora, implementar practicas mas sostenibles y tomar decisiones informadas
gue promuevan una gestion eficiente y responsable de los residuos generados

por la empresa.

En el entorno nacional, El estudio titulado "Planeacion estratégica y rendimiento
productivo en la empresa Good Sleep S.A.C., Lima 2020" de Luna Zamata
(2020), El propésito fundamental del estudio consistié en examinar la conexién
existente entre la planificacion estratégica y el rendimiento productivo en las
organizaciones. La metodologia utilizada en la investigacion fue de caracter
aplicado, con un disefio no experimental de naturaleza descriptiva correlacional
y de alcance transversal. Para recopilar los datos necesarios, se aplicé un
cuestionario compuesto por 30 preguntas relacionadas con cada una de las
variables de estudio. Este cuestionario se administr0 a una muestra de 50
participantes seleccionados para el estudio. La validez de la prueba fue
evaluada mediante una validacién de contenido realizada por expertos, mientras

que la confiabilidad se verific6 mediante la prueba de Alpha de Cronbach



aplicada a ambas variables. Los resultados obtenidos fueron de 0,926 para la
variable de planeacion estratégica y 0,934 para la variable de rendimiento
productivo, lo que indica una alta confiabilidad en los datos recopilados. Para
analizar las hipotesis planteadas, se empled el método de Rho de Spearman,
adecuado para resultados no paramétrados. Los resultados revelaron la
presencia de una conexion de impacto sustancial en beneficio de la empresa
Good Sleep S.A.C. en Lima, durante el afio 2020.

Martell, y otros (2017), realizaron una tesis titulada "Propuesta de plan
estratégico para Barletta S.A. que permita un crecimiento sostenible" para
obtener un titulo profesional en Ingenieria en Administracién de Empresas de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. El objetivo principal era
proporcionar estrategias que contribuyeran al crecimiento sostenible de la
empresa, Barletta S.A., a través de una propuesta de plan estratégico. Se utilizd
un cuestionario como instrumento de investigacion, y la muestra consistié en
una sola empresa. Tras el andlisis, se evidencio y establecié que la formulacion
y ejecucion de un plan estratégico es fundamental para lograr un crecimiento
sostenible en la organizacion. La identificacion de las causas problematicas y
su correspondiente estrategia de mitigacion resulta crucial para alcanzar dicho
crecimiento. Ademas, se destaca la importancia de implementar programas de

capacitacién y comunicacién efectivos.

Por otro lado el tesista Pacheco (2018), en su investigacion titulada "La
Planificacion Estratégica y su Influencia en la Productividad de los Agentes del
BBVA de Junin del Afio 2018". El propdésito de este estudio fue determinar la
influencia de la planificacién estratégica en la productividad de los agentes del
BBVA en Junin en 2018. Las teorias que respaldaron esta investigacion fueron
la planificacion estratégica de Fred, D. y Forest, D. y la productividad de
Céspedes, N., Lavado, P. y Ramirez, N. La metodologia utilizada fue descriptiva
correlacional, y se bas6 en una muestra de 73 agentes del BBVA. En conclusién,
se demostro una relacion significativa entre las variables de estudio con un nivel
de significancia inferior al 0.05%, obteniendo una correlacion positiva media del
61,5% entre la planificacion y la productividad. La contribucién de esta

investigacion es significativa dado que abarca ambas variables del estudio, y su



fundamentacion tedrica permitira contrastar con los indicadores del estudio
actual. Ademas, este trabajo se centré en una relacién descriptiva entre las

variables.

Tambien Miranda (2018), en su estudio titulado "Planeacion estratégica para la
generacion de valor econdmico agregado”, Miranda (2018) tuvo como objetivo
determinar la relacion entre la planeacion estratégica y el valor econémico
agregado, utilizando las teorias de planeacion estratégica de Porter y el valor
econdémico de LI. La metodologia utilizada fue de tipo aplicada, descriptiva
correlacional y no experimental, con una muestra de 16 empresas. Segun los
calculos estadisticos, se encontré una relacion significativa entre las variables
del estudio, con un nivel de significancia de 0.05%. La contribucién de esta
investigacion reside en evidenciar como las estrategias de una empresa se
reflejan en sus resultados financieros y la relevancia de la conexién entre las
variables, empleando una muestra compuesta por 50 empresas. Ademas, el
enfoque tedrico de la variable de planificacién estratégica establecido por
Michael Porter en este estudio puede resultar provechoso para investigaciones

futuras.

A nivel local la investigacion de Rios Ruiz, y otros (2020), titulada “Aplicacion de
un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa VECARS &
TRUCKS S.A.C., 2018-2023” fue desarrollada y se empled una investigacion de
tipo descriptivo simple, la muestra se conformd con un comité estratégico
compuesto por 4 colaboradores expertos en la empresa para llevar a cabo la
investigacion. Se recolectd informacién utilizando herramientas como las
matrices EFE y EFI para evaluar el entorno externo e interno, y las matrices
FODA, PEYEA, Boston Consulting Group, Interna-Externa, Gran estrategia y
Matriz Cuantitativa del Plan Estratégico para generar estrategias. Se utilizé un
flujo de caja proyectado para analizar el impacto en la rentabilidad en tres
escenarios posibles: un escenario pesimista donde la rentabilidad disminuiria, y
un escenario moderado y optimista donde la rentabilidad aumentaria en un 17%
y un 25% al final del quinto afio, respectivamente. En consecuencia, se llego a

la conclusion de que la ejecucion de una estrategia planificada tiene un efecto



favorable en la rentabilidad de la empresa objeto de estudio, y se sugiere que la
organizacion adopte una postura proactiva a través del desarrollo de nuevos

productos y la expansion en diferentes segmentos del mercado.

En el trabajo de Luna Castillo, y otros (2020), tuvo por objetivo esta investigacion
desarrollar y aplicar
un plan estratégico para aumentar la rentabilidad de la empresa SR

Suministros Industriales S.A.C. Se utilizd6 el método deductivo y una
investigacion descriptiva aplicada a la empresa para estudiar los datos y
proponer con los resultados obtenidos estrategias de que generen un impacto
positivo en el corto tiempo. El personal directivo de la empresa fue la poblacion
y muestra utilizada, y se emplearon las matrices de planificacion estratégica
FODA, MEFI, MEFE y PEYEA como herramientas. Se encontré6 que las
estrategias formuladas generaron un aumento en la rentabilidad de méas de
100,000.00 soles, lo que la convierte en una estrategia mas rentable que la del
afio 2018. En resumen, se puede deducir que la planificacion estratégica se
posiciona altamente beneficiosa y de sencilla implementacién, que posibilita la
materializacion de las estrategias en un plazo establecido, siendo
especialmente apropiada para aquellas empresas que aspiran a un crecimiento

sostenible y a una mejora constante en su desempefio.

Segun Abila Vicente, y otros (2018),
en su investigacion titulada "Aplicacion de un modelo de Planeacién Estra
tégica para aumentar la Rentabilidad de la empresa MULTISERVICIOS A
BILA DIESEL E.l.R.L., 2018-

2019" se basa en la teoria de la planificacion estratégica. Se utilizo el m
étodo deductivo y la investigacion descriptiva se aplico a la junta directiva
designada por la organizacion para la planificacion estratégica. Para la
planificacién estratégica, se emplearon matrices como
SWOT, MEFI, MEFE, IE, PEYEA, MPC, GE y Balanced Scorecard. Como

consecuencia principal, la estrategia elaborada y sugerida obtuvo un
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incremento del 17% en los resultados de la cualidad rentable esperada, aunque
los resultados de los estandares previos no se encontraban en punto aceptable
que se requiere para la industria. Finalmente se determino que la planificacion
estratégica es una herramienta altamente beneficiosa y de facil aplicacion para
las organizaciones que buscan mejorar sus operaciones y destacarse en el

mercado.

Este estudio de investigacion de Goicochea Paredes, y otros (2017), tiene como
objetivo desarrollar un plan estratégico para INGENIERIA GLOBAL &
EMPRESARIAL S.A.C. en Trujillo, en 2017, con el fin de mejorar sus indicadores
de rentabilidad. Para lograr esto, se recopilé informacion sobre la empresa y se
realiz6 un andlisis tanto del entorno externo como del interno utilizando
metodologias como las cinco fuerzas de Porter, FODA y Pest. Este estudio
posibilité reconocer las habilidades, debilidades y aptitudes de la organizacion.
A continuacion, se propuso un lineamiento del negocio y una estrategia para
mejorar la rentabilidad de la empresa, considerando los factores clave de éxito.
Finalmente, se realizé un estudio de los indicadores financieros para evaluar la
viabilidad de las propuestas y se determiné que la rentabilidad de la empresa
aumento, logrando indicadores de rentabilidad proyectados como un ROA del

7%, un margen de utilidad del 2.13% y una rotacién de activos de 3.35.

En el trabajo de investigacion presentado por Otiniano (2016), titulado "Disefio
e implementacion de un sistema de informacion estratégico basado en el
Balanced Scorecard - Caso Universidad Privada Antenor Orrego”, llevado a
cabo como requisito para obtener el titulo de Ingeniero de Sistemas en la
Universidad Nacional de Trujillo, se empleé un enfoque de investigacion
descriptiva junto con meétodos de planificacion estratégica y Balanced
Scorecard. Los resultados obtenidos indicaron que la institucion se encuentra
en un perfil que sugiere mantener su forma actual de trabajo y adoptar un
enfoque que permita controlar los procesos de gestion existentes. Se llego a la

conclusion de que el planeamiento estratégico refleja un enfoque conservador,
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mientras que el Balanced Scorecard se encarga de gestionar y medir los

objetivos para mantener la estabilidad de la organizacion.

Estrategia; para (Martinez, y otros, 2018) Una estrategia es un enfoque o disefio
que fusiona los principales propésitos, metas o finalidades, directrices y
consecuencias de las acciones de una organizacién en una ruta clara y viable,
teniendo en cuenta sus capacidades internas, limitaciones y las condiciones
cambiantes del entorno, asi como las posibles tacticas de competidores
inteligentes. Un plan estratégico es un enfoque
de gestion que facilita y determina el proceso corporativo de toma de
decisiones en relacion con su actividad econémica y su entorno, creando metas
y que se deben seguir las direcciones estratégicas para concretar una mejora
continua en términos de calidad y rentabilidad. (D"ALESSIO, 2016)

Un plan estratégico es un documento que engloba aspectos econdémicos,
financieros, estratégicos y organizacionales, y resume tanto la posicion actual
como futura de la compafiia. La razon por la cual se mencionan tres tipo de
niveles es porque el plan estratégico debe evaluar y abarcar todas Los
componentes de la organizacion que estan presentes en estos tres niveles.
Ademas, debe presentarlos para su revision y determinar la estrategia que se
debe seguir en relacion con las variables que la empresa puede controlar, asi
como anticipar el desarrollo de variables externas que indefectiblemente

afectaran el progreso de la empresa. (Altair, 2017).
Un Plan Estratégico es constantemente beneficioso para determinar:

¢, Cual es la situacion actual que atraviesa la organizacién? y ¢ de qué manera

hemos llegado hasta este punto?

¢Cual es la meta que hemos establecido como empresa, hacia donde

deseamos dirigirnos?

El Plan Estratégico también cumple el papel de presentar la concepcion del
empresario a todas las entidades con las cuales la compafiia se relaciona busca

establecer conexiones. En tanto, el emprendedor debe incluir en el plan
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estratégico toda la informacion relevante relacionada con el inicio del negocio.
(Altair, 2017)

El objetivo del plan estratégico puede fluctuar en dependiendo de varios
factores, como el tipo de negocio, la situacion econdémica y financiera de la
empresa, su duracidn, entre otros. No obstante, los el horizonte positivo de
implementar un plan estratégico permanecen constantes, ya que
independientemente de la estructura, el tipo de negocio, el tamafio o la posicion
en el mercado de la organizacion, este permite llevar a cabo un andlisis de
viabilidad técnica y evaluar los aspectos econdmicos y financieros del proyecto

empresarial. (Altair, 2017)

El Plan Estratégico, cuando se realiza de manera sistematica, proporciona

beneficios destacados para cualquier organizacion empresarial:
Detecta las transformaciones y avances previsibles.

Optimiza la disposicion y preparacibn de la organizacion frente a la

transformacion.
Potencia la sincronizacion de las acciones.

Minimiza las respuestas irracionales ante eventos inesperados mediante la

anticipacion.

Minimiza las discrepancias en cuanto al rumbo y metas de la organizacion.
Mejora la comunicacion.

Permite una mejor asignacion de los recursos disponibles a las oportunidades.

Ofrece una estructura amplia y provechosa para la evaluacion constante de las
acciones llevadas a cabo.

Una aproximacién metddica en la elaboracion de estrategias conduce a niveles

superiores de rentabilidad en la inversion y generacion de valor.

En cuanto a las fases de elaboracion de un Plan Estratégico, el analisis
estratégico se considera el punto de partida del proceso. Esto implica realizar

un analisis externo e interno completo, que incluye los siguientes procesos:
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Examinar los propdsitos y metas de la organizacion
Evaluar los propdésitos y objetivos de la organizacién
Analizar los fines y metas organizacionales

Evaluar los objetivos y metas organizacionales.

Analizar los propdésitos y objetivos organizacionales: La jerarquia de metas en
una empresa, compuesta por la vision, mision y objetivos estratégicos, abarca
desde declaraciones amplias de intenciones y fundamentos hasta objetivos

especificos y medibles que impulsan la ventaja competitiva.

Realizar un analisis del entorno: Es fundamental supervisar y examinar el
entorno, asi como analizar a los competidores. Esta informacién crucial ayuda

a identificar las oportunidades y amenazas presentes en el entorno.

Considerar dos niveles de entorno: El entorno general abarca aspectos politicos,
econoémicos, técnicos y sociales, donde se producen tendencias y eventos
significativos que pueden tener un impacto importante en la empresa. El entorno
sectorial o competitivo, mas cercano a la empresa, estd formado por
competidores y otras organizaciones que pueden representar una amenaza

para el éxito de los productos y servicios.

Realizar un analisis interno: Este analisis permite identificar las fortalezas vy
debilidades internas que influyen en el éxito de una empresa en su sector. Al
analizar las fortalezas y las interrelaciones entre las actividades de la cadena de
valor, se pueden descubrir posibles fuentes de ventaja competitiva.Evaluar los
activos intangibles de la empresa: Reconocer el valor del conocimiento de los
trabajadores y otros activos intangibles es crucial, ya que son impulsores cada
vez mas importantes de ventajas competitivas y generacion de riqueza en la
economia actual. Ademas del capital humano, se valora la capacidad de la
organizaciébn para crear redes y relaciones entre empleados, clientes,

proveedores y aliados.
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Formulacidn estratégica en varios niveles: Las estrategias corporativas se
centran en cuestiones relacionadas con la cartera de negocios de la empresa.

Dicha estrategia se centra en dos preguntas:
¢En qué sectores de mercado deberiamos establecernos como competidores?

¢ Como podemos administrar la cartera de negocios para generar sinergias

entre las diferentes areas?

La estrategia competitiva, tanto a nivel de unidad de negocio como a nivel
corporativo, es fundamental para las empresas exitosas. Estas empresas se
esfuerzan por establecer bases soélidas que les permitan obtener una ventaja
competitiva. Esta ventaja puede manifestarse a través de un liderazgo en costes
y/o mediante la diferenciacion, ya sea enfocandose en un segmento de mercado

especifico o abarcando un amplio sector de actividad.

Las estrategias operativas se centran en las diferentes funciones de una
empresa, como marketing, produccion, recursos humanos, investigacion y
desarrollo, entre otras. Para comprender mejor la empresa, se analiza el
rendimiento de cada una de estas funciones en comparacion con las de la
competencia. Con este propésito, se emplea el examen de la cadena de valor,
una metodologia de administracion que busca identificar los origenes de la

ventaja competitiva.

El objetivo del analisis de la cadena de valor es identificar las actividades
internas de la empresa que tienen el potencial de generar una ventaja
competitiva. El éxito en el aprovechamiento de estas oportunidades depende de
la capacidad de la compaiiia para desarrollar y ejecutar de manera superior, en
comparacion con sus competidores, las actividades clave de la cadena de valor

gue generan ventaja competitiva.

En cuanto a la implementacién estratégica, es importante asegurarse de que la
empresa cuente con controles estratégicos y disefios organizativos adecuados.
Es especialmente relevante garantizar que la empresa haya establecido medios
efectivos para coordinar e integrar las actividades tanto internas como con sus

proveedores, clientes y socios aliados.
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Lograr un control efectivo de la estrategia es crucial para que las empresas
puedan implementar satisfactoriamente las estrategias seleccionadas. Sin un
control estratégico eficaz, las empresas enfrentan dificultades para llevar a cabo

sus estrategias de manera exitosa.

El control de la informacidn implica que la organizacién debe vigilar y examinar
el entorno, y responder de manera eficaz a las amenazas y oportunidades que
surjan. En este sentido, el Cuadro de Mando Integral se ha convertido en la
herramienta principal para garantizar una adecuada implementacion de la

estrategia en la empresa.

Ademas, es necesario crear disefios organizativos y estructuras eficaces. Para
alcanzar el éxito, las empresas deben contar con una estructura y disefio

organizativo que estén alineados y en armonia con su estrategia.

Establecer una organizacion inteligente y ética es fundamental para una
estrategia de liderazgo efectiva. Esta estrategia implica establecer una direccion
clara, disefiar una organizacion comprometida con la excelencia y promover un
comportamiento ético en todos los niveles. Ademas, dado el rapido y cambiante
entorno competitivo actual, la estrategia de la empresa debe fomentar la
creacion de una cultura de aprendizaje continuo. Esto permitira que la

organizacion aproveche el talento individual y colectivo presente en su interior.

Fomentar el aprendizaje organizacional y la generacion de nuevas estrategias
es fundamental, ya que el éxito actual no garantiza el éxito futuro. En un
mercado global caracterizado por cambios rapidos e impredecibles, las
empresas, sin importar su tamafio, deben buscar constantemente
oportunidades de crecimiento y encontrar formas de reinventarse. Dentro de las
corporaciones, el espiritu emprendedor y la iniciativa para liderar nuevos
productos pueden surgir en cualquier area de la organizacién, abarcando

funciones y actividades emprendedoras clave.

La definicién de una Unidad Estratégica de Negocio se refiere a una parte de la

empresa gue se distingue de otras actividades de la organizacién en términos
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de sus productos o servicios, fuerza de ventas, competidores y clientes. Esta

unidad se basa en tres dimensiones fundamentales:
La funcion principal proporcionada por el producto al cliente (producto).
Las tecnologias existentes que pueden ofrecer la funcion al cliente (tecnologia).

Los diferentes grupos de compradores que forman parte del mercado objetivo
(mercado). Es esencial tener claridad sobre las necesidades de los
consumidores o clientes y conocer a los competidores de la Unidad Estratégica
de Negocio en particular. Esto es crucial para tomar decisiones estratégicas
competitivas y lograr una ventaja competitiva para la organizacion al satisfacer

esas necesidades de manera efectiva.
Andlisis del Entorno General (Andlisis PEST)

Las estrategias no deben surgir sin ningun fundamento, sino que deben estar
en sintonia con el entorno empresarial y, en consecuencia, es importante

analizar cuidadosamente la situacion actual del entorno social en general.

Anticipar, investigar y monitorear el entorno es de suma importancia para
identificar tendencias y eventos significativos que afectan el pasado, presente y
futuro de una organizacion. En muchas ocasiones, el éxito o la supervivencia de
una organizacion dependen de su capacidad para prever los cambios que se

produciran en su entorno.

El andlisis PEST es una metodologia utilizada para evaluar el entorno externo,
examinando los impactos de factores externos que estan fuera del control
directo de la empresa pero que pueden influir en su desarrollo futuro. Nuestra
recomendacion es que la organizacién adopte un enfoque proactivo al explorar
el entorno, monitorear las tendencias y anticipar su posicibn competitiva en el

futuro.

En el andlisis PEST, identificaremos cuatro factores clave que pueden tener una

influencia directa en el desarrollo del negocio.
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Al analizar los factores mas importantes en el entorno, debemos responder a

cuatro preguntas fundamentales:

¢, Cudles son los factores relevantes que pueden tener un impacto en el sector

en el que opera mi empresa?

¢De entre estos factores relevantes, cuales tienen un impacto significativo en

mi empresa?

¢, Cual es la proyeccion esperada de estos factores en un horizonte temporal de

3 a5 afos?

¢ Qué oportunidades o desventajas generan para mi empresa la evolucién

prevista de estos factores?

La evoluciébn de ciertos indicadores macroeconémicos puede afectar la
trayectoria del sector en el que opera la sociedad. Cada empresa debe
seleccionar los indicadores econémicos cuyo cambio ha tenido o puede tener
un impacto significativo en su entorno y, por ende, en su futuro. Si bien hay
numerosos factores econémicos que influyen en el entorno de una sociedad, no
todos tienen un impacto relevante en la actividad del sector, por lo tanto, es

necesario elegir aquellos cuya evolucién puede resultar util para consultar.
Ejemplos factores econémicos:

La evolucién del PIB y del ciclo econémico.

La demanda del producto.

El empleo.

La inflacion.

Los costes de energia.
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Los costes de las materias primas.
La celebracion de eventos especiales.

Los factores tecnoldgicos son responsables de la generacion de nuevos
productos y servicios, asi como de mejoras en los procesos de produccion y
entrega a los usuarios finales. Las innovaciones tecnoldgicas tienen el potencial
de crear nuevos sectores industriales y también de modificar los limites en los

sectores existentes.

Ejemplos factores tecnologicos:
Innovaciones tecnologicas.
Internet y comercio virtual.
Acciones del Gobierno.
Incentivos publicos.

Los factores politicos se refieren a los procesos politicos y a la legislacion que
influyen en las regulaciones del entorno en las que los sectores deben operar.
Las politicas gubernamentales y las leyes pueden tener un impacto significativo
en los intereses de una empresa, ya sea beneficiAndola o perjudicandola de

manera evidente.

Ejemplos factores politicos:

Previsiones de cambios politicos.

Modificaciones en las leyes laborales.

Apoyos e incentivos gubernamentales.

Normativas fiscales y de seguridad social.

Regulaciones ambientales, de seguridad y prevencioén de riesgos.
Normas de proteccion al consumidor.

Incentivos ofrecidos por entidades publicas.
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Factores sociales y demogréficos, la demografia es el componente del entorno
que es mas facil de comprender y cuantificar. Es responsable de muchos
cambios en la sociedad. Los factores demograficos incluyen la edad de la
poblacion, las tendencias de crecimiento o disminucion, los cambios en la

composicidn étnica, la distribucidon geografica y el nivel socioecondémico.

Ejemplos de factores sociales/demograficos:

Aumento en la convivencia familiar de los jévenes.

Nivel de prosperidad econdmica de la sociedad.
Diversidad étnica de la poblacién.

Cambio en el rol de la mujer en el ambito laboral.

Nuevas formas de vida y tendencias.

El fendmeno demografico del envejecimiento poblacional.

Monitoreo del contexto. (resumen de indicadores):

Considerando la relevancia que hemos resaltado del entorno empresarial en el
proceso de la empresa, seria imprudente que esta no lleve a cabo una
exploracion continua del mismo. Este enfoque debe basarse en un conjunto de
registros y sefales publicas cuyo seguimiento debe realizarse de cerca. Al
seleccionar los factores relevantes, la organizacion debe identificar las fuentes
de informacion mas precisas y determinar la frecuencia con la que se recopila
la informacién relevante. El andlisis PEST permite estudiar los diversos
impactos de los factores externos en diferentes organizaciones. El entorno no
afecta a todas las organizaciones de la misma manera, incluso aquellas que
tienen actividades similares o pertenecen a la misma industria. Este enfoque se
centra en los impulsores de la globalizacion en una industria en particular.
Ejecutar este proceso efectivamente, es preciso combinar los conocimientos
cientificos, técnicos y humanistas en la planificacion estratégica, ya que, segun
Fernando Paris Roche, se busca la universalidad de las medidas para

aprovechar, en cualquier situacion, los informes positivos o negativos y
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aprovechar al maximo para respaldar los objetivos establecidos por la
organizacion. (PARIS, 2016)

A su vez, la estrategia de
Jorge Corre y Marcelo LOopez mencionan que, la planeacidon estratégica e
s el método de disefio para planear los propdsitos de la empresa y la
forma de como norte y para lograrlo, investigo el ambito interno y externo del
negocio. (LOPEZ, y otros, 2017). Segun Kathy Matilla, la planificacion
estratégica es una herramienta que permite que los procesos se ejecuten de
manera logica y politica que incide en el estudio, realizar preguntas, definir
diagnésticos, tomar decisiones, alcanzar metas, suministrar recursos, efectuar
acciones. (MATILLA, 2017)

En sintesis, el planeamiento estratégico es la ruta con el cual se define la
columna estratégica, analizando los aspectos tanto internos como externos de
la organizacibn, se establecen metas anuales y se proponen
estrategias apropiadas para lograr los lineamientos planteados. Ademas d
e responder preguntas como: ¢en qué entorno econdmico comercial nos
encontramos?, ¢En qué entorno econémico comercial debemos ubicarnos?,
¢quiénes son nuestros clientes?, ¢quiénes deberian ser nuestros clientes
potenciales?, y gerenciar una mejor administracion de los recursos en la

estructuracién que priorizan los lineamientos estratégicos planteados.

Resulta esencial presentar una perspectiva que asegure una conexion optima
entre la organizacion y su entorno, lo cual implica una interaccion fluida en la
toma de decisiones y la clarificacién de las circunstancias. Asimismo, esta
perspectiva conlleva a una mejor direccién estratégica, la definicién de objetivos
claros y la implementacion de estrategias efectivas. Ademas, permite
aprovechar al maximo los recursos disponibles y establecer controles
adecuados para supervisar la eficacia, efectividad y eficiencia en la empresa.
(DAVID, 2016)

El proceso de desarrollar un modelo de planificacion estratégica consta de tres
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pasos. El primer paso es la formulacion de una o varias estrategias. En esta
fase, se establece el direccionamiento estratégico, incluyendo la mision, la
vision y los valores de la organizacion. También se analizan los factores
internos y externos que afectan a la organizacion para determinar posibles
estrategias y objetivos alternativos. ElI segundo paso es la formulacion de
metas, en el que se establecen los objetivos que se deben alcanzar. Se realiza
un analisis de todo el entorno, comenzando por un analisis externo matricial,
que identifica las amenazas y oportunidades en relacion a la empresa. Estas
amenazas y oportunidades son externas y en la mayoria de los casos no

pueden ser controladas por la empresa. (DAVID, 2016)

A continuacion, se inicia el analisis de diversas técnicas que se pueden resumir
en un proceso paso a paso para la toma de decisiones, donde cada técnica se
presenta en forma de matriz. Estas herramientas y métodos presentados en
este marco son aplicables a diversas organizaciones y pueden utilizarse como
guia para seleccionar las estrategias mas adecuadas. El primer paso crucial es
la fase de recopilacion de informacion, que proporciona la base de datos
necesaria para completar las matrices de decision, asi como las herramientas
que facilitan el analisis de la investigacion en los primeros pasos para
determinar las estrategias. Aqui es donde entran en juego las matrices FODA,
PEYEA, MPC, IE, GE y Balanced Scorecard, a las cuales se tienen q alimentar
con datos para evaluar y balancear los factores criticos del negocio. Al ponderar
los datos recopilados anteriormente, es de suma importancia obtener los
mejores resultados que se reflejen en las estrategias seleccionadas.
(D°'ALESSIO, 2016)

El andlisis FODA se refiere al proceso de identificar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de una empresa 0 proyecto. Este proceso implica
un analisis cuidadoso y una seleccidn estratégica de tacticas alternativas. Estas
tacticas pueden incluir la exploracién de nuevos mercados, la optimizaciéon de
procesos para mejorar la calidad y minimizar las salidas de dinero, y la
consideracion de inversiones innovadoras o la eliminacion de aquellas que no

son necesarias. La implementacion de estas tacticas puede ayudar a una
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empresa a mejorar su posicion competitiva en el mercado y lograr un mayor
éxito a largo plazo. (D"ALESSIO, 2016)

En el andlisis de opciones estratégicas se presentan cuatro criterios para

evaluar las alternativas estratégicas:

Las estrategias deben tener metas especificas, politicas coherentes y objetivos

claros.

Se considera preciso priorizar la asignacion de recursos y esfuerzos para
mejorar los aspectos criticos mas importantes, dejando de lado los aspectos

irrelevantes.

Se debe abordar los problemas teniendo en cuenta la identificacion de las
capacidades y recursos disponibles.

Las estrategias propuestas deben ser capaces de generar resultados tangibles.

Al elegir entre las opciones estratégicas alcanzadas, el directorio tiene que elegir
las que la empresa este en la capacidad de realizar e implementar de manera
mas facil y exitosa. Estas propuestas pueden surgir con inversiones,
reorganizaciones o mejoras. Es importante saber que las mejoras no se
observan de manera inmediata, sino que requieren tiempo y esfuerzo para
manifestarse. (DAVID, 2016)

La matriz FODA es una herramienta fundamental para analizar y darle un
formato acorde a la situacion de una organizacion, lo que permite al equipo
directivo elegir entre cuatro tipos de estrategias diferentes: debilidades-
fortalezas, debilidades-oportunidades, amenazas-fortalezas y amenazas-
debilidades.

Para aplicar la matriz FODA, se sigue una serie de pasos: primero, se identifican
las oportunidades que ofrece los factores externos de la empresa. Luego, se
impulsaran las causas que podrian suponer una amenaza para la organizacion,
y se evaluaran las ventajas que tiene la empresa. Después, se analizan las
aristas que son potenciales debilidades y se recopilan las fortalezas concretas
para aprovechar las oportunidades del entorno, derivando en la estrategia FO.

Luego, se enfrentaran las oportunidades de la empresa con sus debilidades
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para establecer estrategias de DO en las areas primordiales. En consiguiente,
se utilizan las ventajas identificadas y se evalla su impacto en las amenazas
para generar la estrategia FA. Finalmente, se observa como las estrategias
elegidas se retroalimentan para dar lugar a la estrategia DA.

En resumen, la matriz FODA es una herramienta clave para la toma de
decisiones estratégicas en una organizacion, y su aplicacién requiere la
identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
enfrenta la empresa, asi como la eleccion de la estrategia adecuada para
abordar cada una de ellas. (DAVID, 2016)

Dentro de los conocimientos practicos, también se encuentra el andlisis interno
gue permite identificar las fortalezas y debilidades presentes en la empresa, y
evaluarlas en funcién de su nivel critico. La ponderacién por defecto aplicara el
aprovechamiento de los recursos comerciales. Por otro lado, los factores
externos se derivan de una evaluacion interna de la empresa de los factores
fundamentales de esta, donde se encuentran sus fundamentos como
organizacion. (DAVID, 2016)

En el analisis previo, procedemos a utilizar
la matriz de evaluacién de factores internos (EFI) que identifica y pondera
evaluando individualmente los factores criticos identificados como fortalezas y
debilidades. Este andlisis nos permite observar la respuesta de la organizacion
y como contribuyen o retrasan su progreso. La creacion de la matriz EFIl es un
requisito fundamental para obtener conclusiones del analisis. Sin embargo, es
importante tener en cuenta que, si bien es cierto la mejora es aceptado como
un enfoque, no es completamente efectivo por si solo y puede estar sujeto a
posibles errores. El procedimiento a ejecutarse se presenta:

Identificar todos los aspectos que se consideraron altamente criticos durante la

investigacion interna de la empresa.

Asignar a cada factor un peso que varia entre 0.0 (no importante) y 1.0
(absolutamente importante). El valor asignado se basa en el nivel de importancia

que el factor tiene dentro de la organizacion.
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Para las debilidades y fortalezas, asignar un valor numérico del 1 al 4 a cada
factor, indicando una valoracion mas alta a las afirmaciones destacadas en el

funcionamiento de la empresa.

Se procede a multiplicar los pesos asignados a cada factor por su valor

individual, sin importar si se consideran fortalezas o debilidades.

Se procede sumando todos los resultados de
cada uno de los factores para obtener una calificacion general de la

empresa.

Sin importar la cantidad de factores en la matriz EFI, la suma ponderada total
debe estar en un rango minimo de 1.0 a 4.0, siendo la calificacion promedio de
2.5. Con base en esta evaluacion, la puntuacion global es inferior a este valor,
indica que la empresa presenta debilidades internas, mientras que si obtiene
una puntuacion por encima de este umbral, indica que la empresa es sélida
internamente. (DAVID, 2016)

Simultaneamente, la matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)
recaba datos completos sobre el mercado empresarial, identificando aquellos
factores que pueden influir en el progreso o estancamiento de la empresa en el

mercado. Los pasos a seguir son los siguientes:

Enumerar todos los factores que se consideraron criticos durante el analisis

externo.

Asigne un valor de peso a cada factor, que varia de 0.0 (poco importante) a 1.0
(muy importante), segun su nivel de relevancia cuando se relaciona en la

empresa.

En el caso de las amenazas y oportunidades, se asigna un valor de 1 a 4 a cada
factor, priorizando una calificacion mas alta para aquellos que destacan en el
desempeiio de la empresa. Luego, se realiza la multiplicacion de los pesos
asignados a cada factor por el valor individual otorgado, sin importar si se trata

de oportunidades o amenazas.

A continuacion, se suman todos los resultados de cada factor para obtener una

calificacion global del entorno en el que se encuentra la empresa. (DAVID, 2016)
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Al combinar la informacion de las dos matrices anteriores, se crea una matriz
externa-interna que se organiza en una tabla de nueve celdas, siguiendo los
siguientes pasos. En primer lugar, se determina que los cuadrantes se etiquetan
como |, Il o IV, y se considera mas apropiado para estos cuadrantes un enfoque
de “"crecery construir" con estrategias intensivas o integrativas, ya que permiten
un crecimiento directo. A continuacion, se identifican los cuadrantes Ill, V o VII,
donde se toman decisiones de "mantener y mantener". En este perfil, las
decisiones suelen estar centradas en el desarrollo del producto. Por ultimo, se
asigna el perfil de "Cosechar o Desinvertir* a los cuadrantes VI, VIII o IX. Las
empresas que se encuentran cerca del cuadrante | suelen tener un alto nivel de

estrategia y progreso en el mercado general. (DAVID, 2016)

La Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA), que se
compone de cuatro areas especificas que definen estrategias agresivas,
conservadoras, defensivas o competitivas, y determina cuél es la mas precisa
para implementar en toda la empresa. Los ejes de la matriz PEYEA dividen las
secciones en cuatro dimensiones diferentes: dimensiones internas (Fuerzas y
Factores [FF]) y Ventaja Competitiva [VC], y dimensiones externas (Estabilidad
del Entorno [EE]) y Atraccién de la Industria [FI]. Estas cuatro dimensiones son
los aspectos mas importantes que se deben considerar en una empresa, y el
desarrollo de esta matriz implica evaluar cada factor en funcion de una escala

de +1 a +6, siendo +1 el peor y +6 el mejor.

Se asigna un valor de -1 (mejor) a -6 (peor) a los aspectos de los factores VC y
EE. Luego se realiza el calculo promedio de los factores FF, VC, EE y FI,
sumando las consecuencias de las variables dimensionales y dividiendo entre
el nimero de variables correspondientes a cada dimension. Los resultados
promedio se anotan en el eje correspondiente de la matriz PEYEA. A
continuacion, se suman las calificaciones del eje X para establecer la
coordenada X y se repite el mismo medio para el eje Y, obteniendo asi el punto
XY. Finalmente, se traza un vector desde el origen de los ejes hasta el punto
XY, que determinara y precisara el tipo de destreza mas adecuada para la
organizacion. (PUBLICACIONES VERTICE, 2018)
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Dependiendo del tipo de negocio, se pueden adoptar diferentes enfoques
estratégicos. Uno de ellos es el enfoque conservador, que implica mantener una
tasa de trabajo constante y evitar cambios significativos en las habilidades y
capacidades de la organizacién, minimizando los riesgos. Otro enfoque es el
agresivo, que busca aprovechar las fortalezas de la organizacion, superar sus
debilidades y responder de manera positiva a las oportunidades del mercado.
También esta el enfoque defensivo, que se enfoca en eliminar debilidades y
contrarrestar los factores amenazantes. Por ultimo, existe el enfoque
competitivo, que se da cuando el mercado es rentable y la empresa cuenta con

una ventaja competitiva en un mercado relativamente inestable. (PARIS, 2016)

La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) se utiliza para evaluar las competencias
centrales de la empresa, asi como sus fortalezas y debilidades, en relacion con
una serie de caracteristicas que la empresa analiza. Al igual que la matriz EFE,
la MPC asigna valores a los factores, pero en este caso los factores tienen un
rango mas amplio y no se especifican datos concretos. A diferencia de la matriz
EFE, en la MPC no se agrupan los factores en categorias de oportunidades y
amenazas. (D'ALESSIO, 2016)

La Matriz de la Gran Estrategia (MGE) se utiliza en conjunto con la Matriz de
Perfil Competitivo (MPC) y se basa en la evaluacion de dos aspectos: la posicion
competitiva y el crecimiento del mercado. Las estrategias adoptadas por la
empresa deben ser evaluadas en funcion de su nivel de prioridad para los
diferentes sectores de la matriz.

Las empresas que se hayan en el primer cuadrante de la Matriz de Crecimiento-
Participacion (MGE) disfrutan de una posicion estratégica favorable. En esta
situacion, los pasos clave estan en enfocarse al crecimiento del entorno
econdémico comercial y de los productos. Sin embargo, para aquellas empresas
ubicadas en el cuadrante Il, es importante evaluar su posicion en el mercado.
Aunque el entorno pueda ser propicio para el crecimiento, si la empresa no
puede desarrollarse y competir de manera efectiva, es necesario implementar
medidas que permitan beneficiar a la empresa. La posicion en el Cuadrante Il
indica que la industria no esta experimentando un crecimiento rapido,

independientemente de su nivel de competitividad. Esto implica la necesidad
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prioritaria de cambiar la situacion actual o enfrentar una posible extincion. Por
otro lado, la ubicaciéon en el cuadrante IV indica una alta competencia, pero el
mercado en el que se encuentra la empresa esta creciendo paulatinamente.
Estar en esta posicion implica la capacidad de generar nuevas propuestas en el
mercado y tener éxito, ademas de tener una gestion eficiente y una baja
necesidad de mejoras internas. Por lo tanto, la empresa puede buscar la

diversificacién concéntrica. (DAVID, 2016)

Finalmente, se llega a la etapa de toma de decisiones, donde el analisis y la
percepcion desempeiian un papel relevante para fijar las nuevas estrategias de
crecimiento de la empresa. Las matrices anteriores presentan propuestas que
ayudardn a crear nuevas estrategias de desarrollo empresarial. Estas
estrategias seran elegidas de forma directa entre todas las metas planteadas
presentadas por los miembros del Comité Estratégico. En este proceso, se
utiliza el Cuadro de Mando Integral, conocido como BSC por sus siglas en
inglés, que es un conjunto de métodos utilizados en la industria para expresar
las politicas y objetivos que pueden ser monitoreados a través de indicadores y
se relacionan entre si. El BSC abarca las cuatro perspectivas de analisis en
cada nivel de negocio que afecta a las estrategias utilizadas. Comienza con la
perspectiva financiera, que busca expresar resultados concretos en términos
financieros, como rentabilidad y costos. A continuacion se encuentra la vision
centrada en el cliente, que muestra la conexién directa con los clientes,
comunmente representada por la excelencia en el servicio al cliente y la
capacidad de respuesta, la cual a su vez se basa en la responsabilidad hacia
los consumidores, como los tiempos de entrega y la innovacién. La perspectiva
de los procesos internos muestra los aspectos que se analizan dentro de los

esfuerzos de direccionamiento interno de la empresa.

El esquema de conocimiento desempefia un rol importante para el éxito de
todas las perspectivas en una empresa, ya que se enfoca en el desarrollo del
personal a través de la capacitacion y la cultura organizacional. Esto significa
gue el personal debe tener acceso a la capacitacion adecuada para mejorar sus
habilidades y conocimientos, y que la cultura organizacional debe ser favorable

para el aprendizaje y el desarrollo continuo. EI mapa estratégico es una
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herramienta importante para la definicion de objetivos estratégicos de la
empresa. Este mapa comprende objetivos, indicadores e iniciativas que se
necesitan para alcanzar los objetivos finales de la empresa. Por lo tanto, la
perspectiva de aprendizaje es esencial para desarrollar el personal y crear una
cultura organizacional adecuada que permita la implementacion efectiva del
mapa estratégico y el logro de los objetivos finales de la empresa. (A.
BARAYBAR, 2011)

Tras la definicibn de los objetivos estratégicos y la elaboracion del mapa
estratégico, implementamos los planes estratégicos. En esta fase, la
organizacion debe establecer metas anuales, formular politicas y asignar
recursos de manera efectiva para llevar a cabo las estrategias propuestas. La
implementacion de estrategias se reconoce como la fase fundamental del
proceso de planificacion estratégica y se compone de cuatro elementos
esenciales. El primero de ellos implica la creacién de una estructura organizativa
que facilite la adopcion de las nuevas estrategias por parte de la organizacion.
Esto implica la incorporaciéon de nuevas tareas, roles, responsabilidades y

métodos de trabajo en la estructura de la organizacion.

El segundo componente es la reingenieria de comandos, lo que precisa la
reestructuracion de nuevas metodologias de seguimiento para asegurarse de

gue la organizacién esta progresando hacia sus objetivos estratégicos.

En el proceso de planificacion estratégica, la organizacion se enfrenta a la
necesidad de decidir qué procedimiento de balance es el méas efectivo para sus
colaboradores. Después de tomar esta decision, se debe proceder a adaptar
las propuestas estratégicas a las estructuras y controles existentes dentro de
la organizacion. Dado que el entorno de la organizacion puede ser bastante
diverso, se requiere gque las estrategias sean lo suficientemente flexibles para

poder adaptarse a diversas situaciones y circunstancias.

La distribucion y asignacién adecuada de los recursos disponibles desempefia
un papel crucial en la ejecucién exitosa de la planificacion estratégica, por lo

que es crucial que la organizacion revise cuidadosamente como se estan
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asignando los recursos para asegurarse de que estan siendo utilizados de

manera efectiva. Anuncio

Por ultimo, la etapa final de la planificacion estratégica consiste en la revision y
analisis de la estrategia implementada. Durante este proceso, se realizan
preguntas criticas, como si la estrategia se esta ejecutando tal como se disefi6
y si se estan cumpliendo los objetivos establecidos. Para evaluar la estrategia,
se utilizan herramientas como las matrices MEFI y MEFE para ayudar a medir
el desempefio y realizar modificaciones si es  necesario.
En resumen, la planificacion estratégica es un proceso complejo que requiere
una evaluacion cuidadosa y una adaptacién constante a las necesidades

cambiantes de la organizacion. (DAVID, 2016)

La rentabilidad es el retorno financiero que una organizacion recibe después de
realizar una inversion, expresado en términos de ganancias. La gestion rentable
se refiere al proceso mediante el cual la organizacion busca no solo reducir los
gastos innecesarios, sino también maximizar las ganancias con la menor
cantidad de recursos posible, Alcanzar un nivel de ingresos que supere los
costos y gastos asociados a la organizacion, generando asi un superavit o

excedente econdmico..

Sin embargo, no es suficiente simplemente aumentar la cantidad de ingresos,
ya que también es fundamental aumentar la productividad para satisfacer las
demandas del mercado. Por lo tanto, la gestion rentable implica encontrar un
equilibrio entre la eficiencia en la utilizacion de los recursos y la satisfaccion de
las necesidades del mercado. En resumen, la rentabilidad y la gestion rentable
son fundamentales para el éxito de cualquier organizacion, ya que permiten
maximizar las ganancias y Incrementar la eficiencia operativa con el objetivo de
satisfacer las demandas y requerimientos del mercado de manera mas efectiva.
(ROSS, y otros, 2016)

Una evaluaciéon de los ingresos econdmicos implica la comparacion de las
ganancias y pérdidas de una organizacion para evaluar su actividad econémica
y justificar su desempefio financiero. La rentabilidad, como concepto y
herramienta de trabajo, esta estrechamente ligada al beneficio organizacional,
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ya que se relaciona directamente con el volumen de ganancias que ha generado

y su impacto en el beneficio total de la organizacion.

En resumen, el andlisis de rentabilidad es fundamental para evaluar la actividad
econdémica de una organizacion Yy justificar su rendimiento financiero, ya que
permite interrelacionar las ganancias y pérdidas para determinar su impacto en
el beneficio organizacional. En consecuencia, la rentabilidad desempefia un
papel fundamental en la administracion financiera de una empresa, y mantener
un monitoreo continuo de este indicador permite tomar decisiones informadas y
estratégicas para mejorar el rendimiento econémico de la organizacion. (GAY,
2016)

Ser rentable significa que una organizacion es capaz de operar de manera
efectiva en el entorno competitivo, obteniendo buenos resultados de sus
inversiones en productos y procesos. La rentabilidad se determina a través de
la magnitud de las ganancias obtenidas en relacion a la inversion realizada. En
términos financieros, la rentabilidad se refleja en los ingresos generados por una
determinada inversion. Esta rentabilidad se expresa normalmente en términos
relativos, como un porcentaje. (JIMENEZ ARREAGA, 2017)

Los estados financieros son un conjunto de documentos contables que reflejan
la situacion financiera de una empresa en un periodo determinado. Estos
documentos son esenciales para el planeamiento y el monitoreo de las

entradas, asi como para garantizar la estabilidad financiera de la organizacion.

En estos estados se presentan datos relevantes como el balance general, que
refleja la situacion financiera de la empresa en un momento especifico,
mostrando el valor de sus activos, pasivos y patrimonio. También se encuentran
el estado de resultados, que resume los ingresos y egresos de la empresa en
un periodo determinado, asi como el estado de cambios en el patrimonio neto,

que refleja los cambios en el patrimonio de la empresa en un periodo especifico.
Ademas, los estados financieros también pueden incluir el estado de flujo de
efectivo, que muestra la cantidad de efectivo que entra y sale de la empresa en

un periodo especifico. Estos documentos son una herramienta fundamental
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para la gestion empresarial, ya que permiten tomar decisiones estratégicas

basadas en datos concretos y precisos.

Por otro lado, el andlisis horizontal se enfoca en la evolucion de los estados
financieros durante un periodo determinado, evaluando la evolucion de las
cifras y permitiendo comparar la evolucion de la rentabilidad de la institucion
durante varios periodos. Este analisis puede revelar la tendencia de crecimiento
o disminucién de la rentabilidad de la organizacion, lo que permite a los

administradores tomar medidas correctivas en caso de ser necesario.

La evaluacion de los indicadores de rentabilidad debe ser realizada en conjunto
con otros indicadores financieros como liquidez, solvencia y actividad, para
tener una vision completa de la situacion financiera de la organizacion. Ademas,
se debe tener en cuenta que la rentabilidad no solo se mide en términos
financieros, sino que también puede ser evaluada en términos de impacto social

y ambiental que la organizacion genera en su entorno.

En resumen, la rentabilidad es un indicador fundamental para evaluar la
efectividad de la gestion financiera de una organizacion, permitiendo medir la
lograr la forma estable de generar solvencia a partir de los recursos invertidos.
La evaluacidén de la rentabilidad se puede realizar desde diversas perspectivas,
utilizando tanto el analisis vertical como horizontal, y en conjunto con otros
indicadores financieros para tener una vision completa de la situacion financiera
de la organizacion.

Tiene mucha relevancia entender que tanto el andlisis vertical como el
horizontal son herramientas utiles para medir la rentabilidad de una
organizacioén. El analisis vertical muestra la base y sus cimientos financieros de
la empresa y su forma de responder solventemente para utilizar sus recursos
de manera efectiva, mientras que el analisis horizontal muestra la tendencia en

la rentabilidad a lo largo del tiempo.

Por ejemplo, el analisis vertical podria mostrar que la empresa ha asignado una

gran cantidad de recursos a su departamento de marketing, esto lleva a un
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incremento en las ventas y, por lo tanto, en la rentabilidad. Mientras tanto, el
analisis horizontal podria mostrar que la rentabilidad ha disminuido en los

ualtimos afos debido a un aumento en los gastos generales.

En general, ambos enfoques son importantes para comprender la rentabilidad
de una organizacion, y se deben usar en conjunto para lograr una vision mas

global y concisa de su desempefio financiero.

Dentro de los cuadros de utilidad, se pueden identificar tres aspectos
fundamentales. El inicial de ellos es el margen de utilidad bruta, el cual permite
calcular el porcentaje de ingreso dinerario que queda al descontar los costos
de produccién de un producto o servicio. En este caso, cuanto mas se logra el
porcentaje obtenido, mejor sera el indicador en términos financieros. Su férmula

es:

Ventas — Costo de Ventas(Utilidad Bruta)
x

100
Ventas

Margen de Utilidad Bruta =

El Margen de Utilidad Operativa se centra en calcular el porcentaje de
ingresos restantes luego de deducir todos los costos y gastos adicionales al
costo de produccion, excluyendo los intereses. Se presenta como la ganancia
neta obtenida por cada unidad monetaria y se calcula utilizando la siguiente

formula:

. ) Utilidad Operativa
Margen de Utilidad Operativa = x 100
Ventas

En dltima instancia, el Margen de Utilidad Neta se define como el porcentaje
resultante de cada unidad monetaria restante después de deducir todos los
pagos relacionados con el negocio, incluyendo los intereses. Este indice se
considera un indicador clave de rentabilidad, ya que cuanto mayor sea su valor,
mejor reflejara la capacidad del negocio para generar ganancias significativas.
En otras palabras, un Margen de Utilidad Neta méas alto implica una mayor
eficiencia en la gestion de los costos y una mejor capacidad para convertir los

ingresos en beneficios netos. (GITMAN, y  otros, 2013)
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Se expresa bajo la siguiente ecuacion:

Margen de Utilidad Neta =

Utilidad Operativa
X

Ventas

100
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METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefo de investigacion

3.1.1.

3.1.2.

Tipo de investigacion

El enfoque aplicado es una herramienta valiosa para resolver los
problemas reales que enfrenta una empresa en su dia a dia. Para
ello, se apoya en la teoria de la planificacion estratégica y en la
metodologia de la investigacion cientifica para analizar la situacion
actual y proponer soluciones efectivas. En este caso, se trata de un
estudio experimental que se enfoca en la observacion del
comportamiento de las variables internas y externas de la
organizacion tomando un pre test y post test. Ademas, se trata de un
estudio transversal, ya que la informacion se recopila solo una vez y
luego se procede a su andlisis. Todo esto permite tener una vision
clara y objetiva de la situacion de la empresa, lo que facilita la toma
de decisiones informadas y estratégicas.

Disefio de investigacion

El disefio del estudio es experimental, ya que permite demostrar
gue la implementacion del planeamiento estratégico genera un
impacto en la rentabilidad de la organizacién y por lo tanto demostrar
la relaciébn entre la variable independiente M (Planeamiento
estratégico) y la variable dependiente O (Rentabilidad) sin ningun tipo

de alteraciéon de por medio.

X
M —_— o)

M: Planeamiento estratégico en la gestibn empresarial.
O: Rentabilidad.

X: Implementacion del P.E

3.2. Variables y operacionalizacion

Identificacién de Variables

Variable independiente, cualitativa: Planeacién Estratégica: La

metodologia de gestidn es una herramienta que ayuda a las empresas a

tomar decisiones en relacion con su entorno y actividad economica. Su

objetivo es estableciendo metas y un estratégico direccidn a lograr continuo
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mejora en términos de valor y rentabilidad. Esto se logra mediante el analisis
de la mision y vision de la empresa, asi como mediante la utilizacion de
diversas matrices como FODA, MEFI, MEFE, IE, PEYEA, MPC, Gran
Estrategia y Balanced Scorecard para evaluar y medir los resultados.
(D"ALESSIO, 2016)

Variable dependiente, cuantitativa: Rentabilidad: usando esto medida,
eso es posible a comparar la de la empresa ganancias varios otro
indicadores, como el nivel de ventas, los activos o la inversion de los duefios.
Se calcula mediante el porcentaje de los margenes de utilidad bruta,
operativa y neta. (GITMAN, y otros, 2013)

Tabla 1
Operacionalizacion de Variables

DEFINICION DEFINICION ESCALA

VARIABLE INDICADORES DE

CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION

e Oportunidades.

Metodologia de Matriz FODA ~ ° ortalezas. Nominal

o _ e Amenazas.
estion proporcio s

g prop e Debilidades.
na una estructur

a y orientacion p Matriz de  Posicionamiento
ara toma de Evaluacién de Interno ordinal
decisiones Factores v Fuerte: <2.5. raina
proceso un Internos(MEF) v Débil: >2.5.
organizacién usa
en relacion a Matriz de e Posicionamiento
entotno_ y Evaluacion de Externo Ordinal
y economico Factores v Fuerte: <2.5.
Planea}m_on actividad. Externos(MEFE) v’ Débil: >2.5.
Estratégica .
Establece objetiv
os y define una e (3.0<x<4.0):
ruta estratégica Cuadrante I, Il'y
que debe seguirs IV: Crecery
e para lograr un Construir.
a mejora continu _ e (20<x<2.99):
a en términos de Matriz Interna- Cuadrante lll, V'y oOrdinal
calidad y Externa(lE) VII: Retener y
rentabilidad. Mantener.
(D"ALESSIO, e (1.0<x<1.99):
2016) Cuadrante VI, VIII
y IX: Cosechar o
Desinvertir.
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Matriz de la
Posicién

e Agresivo.
e Conservador.

estratégica y : Ordinal
Evaluacion de la ¢ Defens","?-
Accion(PEYEA) ¢ Competitivo.
Participacion en el
mercado.
Competitividad de
precios.
Matriz de Perfil Posicion Ordinal
Competitivo (MPC) Financiera.
Calidad del
producto.
Fidelizacion del
cliente.
Cuadrante I:
Posicionamiento muy
bueno.
Cuadrante II: Falta de
. competitividad.
I\E/I:tt:; edgei ;?M(gg Cuadra_n_te_ 11l: Baja Ordinal
competitividad.
Cuadrante IV:
Competitivo, falto de
mercado.
53;?25:% e Estrategias Nominal
M. U. Bruta
Medida permite Utilidad Bruta
analizar las = 7 Ventas
utilidades de una Relacién que
empresa en compara la utilidad
relacién a un nivel  conun aporte de ~ M.U. Operat.
Rentabilidad especifico de fondos y termina _ U.Operativa 00 Razén
ventas, activos o expresandose en Ventas
inversién de los términos
propietarios. porcentuales.
(GITMAN, y otros, M.U. Neta
2013) _ Utilidad Neta
- Ventas

Fuente: Elaboracion fuente propia.

37



3.3.

analisis

3.3.1. Poblacién

Poblacion (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de

La poblacion estuvo compuesta por el comité estratégico de la
empresa QUMIR SAC.

3.3.2.

Muestreo

La muestra elegida comprende un comité estratégico conformado por

tres empleados que desempefian cargos estratégicos en la

organizacion, excluyendo a los que no tienen las dotes aptitudinales

mas cercanas con este criterio el analisis de unidad se refiere a cada

uno de los miembros del estratégico comité individualmente.

3.4.

Tabla 2.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

OBJETIVO

TECNICAS

Recopilacion de
datos

Tratamiento de
datos

RESULTADOS

Para diagnosticar la
situacién actual de la
rentabilidad de la
organizacioén en
estudio

Realizamos un
analisis de
documentos del
estado de finanzas
de la organizacién,
cuadro de
informacion de
egresos e ingresos
(Tabla N°4)

Se plasmara en una

hoja de Excel los
andlisis de forma
vertical (Tabla N°2)
y horizontal (Tabla
N°3)

Para reformular la
direccion estratégica

La técnica de
encuesta y entrevista
fue utilizada para
establecer
comunicacion y
recopilar informacion
del comité
estratégico.

Ademas, a través
de una sesion de
lluvia de ideas que
involucré diferentes
aspectos
empresariales, se
seleccionaron los
valores de la
organizacion.

Reflejaron
metodologias de
labor de la
organizacion, esta
seleccién se realizd
mediante una
valoracion semaéaforo,
escogiendo de este
modo las mas
relevantes a criterio
del equipo de
estrategias.

Para hacer el
andlisis estratégico
de la empresa

Una vez mas,
utilizamos la técnica
de entrevista como

medio de
comunicacién con el
comité estratégico,
quienes recibieron

Con el fin de
determinar la
importancia y el
peso de las
fortalezas,
oportunidades,
debilidades y

En primer lugar, el
comité estratégico
identificé una serie de
factores internos y
externos que fueron
evaluados.
Posteriormente, se
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previamente
capacitacion por

amenazas de la
empresa de modo

determinaron cuales
de estos factores se

parte del autor de la valorativo. considerarian como
investigacién en debilidades o
cada matriz para fortalezas internas, y
poder obtener coOmo amenazas u
respuestas a las oportunidades
preguntas externas. El comité
realizadas. realizé esta seleccién
teniendo en cuenta el
nivel de impacto,
centrandose en
aquellos factores que
tuvieran un impacto
notable y omitiendo
aquellos de menor
relevancia.
Para la planificacion Se trabaja la Plasmar El conjunto de
estratégica planificacién indicadores que estrategias
organizacional y estratégica y se estén obtenidas, se

mapeo estratégico

continua con el
resultado del FODA,
MEFI y MEFE,
continuando con la
matriz PYEA, MPC,
GE finalizando con la
metodologia de
Balance Scorecard
para definir
estrategias.

comprometidos con
los objetivos que se
propusieron y
puntualizar a la
organizacién en un
cuadrante
estratégico definido
(Tabla N°20) para
poder alcanzarlo,
buscando el
equilibrio en la
empresa.
(Fig.N°10)

trasladan aun
especialista en la
investigacion, y en
equipo desarrollar las
matrices que se han
propuesto; luego el
investigador tabula el
promedio. Las
matrices nos daran
los resultados donde
estableceremos
metas, estrategias,
planes de accion y
objetivos;

Con el fin de evaluar
de manera
ponderada los
potenciales efectos
del plan estratégico
en la rentabilidad

A partir de las
estrategias recién
establecidas, es
posible anticipar los
resultados en funcion
de las
particularidades que
dichas estrategias
conllevan.

El analisis de
rentabilidad,
resultado de la
planificacién
estratégica y las
estrategias
implementadas, se
presenta de manera
concisa en la tabla
resumen gue refleja
los ingresos y
gastos proyectados.

En colaboracién con
un panel de
especialistas, se llevo
a cabo una
evaluacion
exhaustiva, tanto
cualitativa como
cuantitativa, para
determinar el impacto
potencial en términos
de rentabilidad,
derivado de la
implementacion de
las propuestas
estratégicas del plan.

Serealizd un estudio exhaustivo de la literatura disponible, con el fin de obtener

un marco tedrico solido y actualizado que permitiera sustentar el estudio.
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Asimismo, se utilizé un enfoque cualitativo en la recoleccion de datos, a traves
de la realizacion de entrevistas y la aplicacion de cuestionarios estructurados,
lo que permitio obtener informacion detallada y concisa sobre la situacion
problematica de la empresa en estudio. Es importante destacar que se realizé
una validacién de los instrumentos aplicados, lo que garantizé la calidad y
seguridad de los datos arrojados obtenidos. En definitiva, este estudio fue
aplicado, descriptivo y transversal, y se utilizd un enfoque metodologico
riguroso para lograr los objetivos planteados.

Con el fin de evaluar la rentabilidad actual de la organizacién en analisis, se
llevé a cabo un andlisis documental de los estados financieros de la empresa a
lo largo de varios afos. Se revisaron los resimenes de ingresos y gastos para
obtener una vision general de la situacion financiera (Ver Anexo Tablas: Tabla
N°04), el andlisis financiero vertical (Ver Anexo Tablas: Tabla N°02), y el
analisis financiero horizontal (Ver Anexo Tablas: Tabla N°03), elaborado en una
hoja de Excel.

Siguiendo la metodologia, la reformulacion de la direccion estratégica fue
establecida por medio herramientas que son elaborados
por el investigador como guia de entrevista y cuestionario (Ver Anexo
Instrumentos: C1: Guia de Entrevista), estas fueron evaluadas por expertos y
presentadas al comité estratégico, quienes respondieron a una serie de
preguntas clave que dieron forma a la misién y visidn propuestas en este
trabajo. Ademas, con una lluvia de ideas de diversos valores empresariales, la
seleccion de los valores institucionales que reflejan la metodologia de trabajo
de la empresa se logré. Estos valores fueron evaluados utilizando un sistema
de valoracion seméforo y fueron seleccionados como los mas importantes

segun el comité estratégico.

Se utilizé la técnica de entrevistas para obtener los datos informativos y lograr
con estos el analisis estratégico de la organizacion. Estas entrevistas fueron
realizadas a los comités estratégicos que con antelacion habian recibido
capacitacion por parte de estudiosos en cada area correspondiente. De esta
manera, se pudieron obtener respuestas pertinentes (C1: Guia de Entrevista

del anexo), Para llevar a cabo la planificacion estratégica y aplicar el método
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FODA, se emplearon dos matrices: la matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de
Fuerza Interna) y la matriz MEFE (Matriz de Evaluacion de Fuerza Externa).
Estas matrices se utilizaron para evaluar y establecer la relevancia y peso de
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en la organizacion. Por
este camino, se logré implementar de manera efectiva el método FODA y se
obtuvieron resultados relevantes para la planificacion estratégica de la empresa
en estudio. De esta forma, el equipo encargado de la estrategia propuso una
serie de caracteristicas que combinan tanto valor intrinseco como extrinseco, y
luego las clasific6 como fortalezas o debilidades en el ambito externo, y
amenazas u oportunidades en el ambito interno. Posteriormente, el equipo
categoriz6 estas caracteristicas segun el nivel de impacto, estimando cuéles de
ellas son mas relevantes y tienen una influencia significativa en la organizacion,
y descartando aquellas que no lo tienen. Asi de esta forma, se obtuvo con
precision un conjunto puntual de particularidades internas y externas. Después
de procesar adecuadamente la informacion con la matriz MEFI y la matriz
MEFE, se requirid la incorporacion de cinco aspectos para cada parte del
FODA, es decir, cinco oportunidades, cinco fortalezas, cinco amenazas y
cinco debilidades. (Ver Anexo de Tablas: Tabla N°08), EI Comité Estratégico
tomo parte nuevamente en el proceso, asignando un peso a cada uno de los
aspectos y luego calculando el promedio. Es importante destacar que todos los
aspectos internos y externos arrojara como resultado 1 para cada uno de ellos.
Para asignar un valor inicial a cada aspecto, se utilizé6 un valor de 0.10, y
posteriormente se modificdO segun el criterio de importancia de cada miembro
del comité. No se basaron en el promedio, sino que se decidié por mayoria de
votos. Para la valoracion de las fortalezas y oportunidades se establecieron
entre 3 y 4 limites, mientras que para las amenazas y debilidades se

establecieron entre 1y 2 limites. (Ver Anexo de Tablas: Tabla N°12).

Después de eso, se procedio a desarrollar la matriz Interna-Externa (IE) con
el fin de planificar estrategias organizacionales y crear un mapa estratégico
para la empresa. Esta matriz representa graficamente los valores globales
encontrados en las matrices EFl y EFE, y coloca al marcador en uno de

los nueve cuadrantes que indican las acciones estratégicas que la empresa
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debe considerar, como invertir y crecer, mantenerse o dejar de invertir. Por
consiguiente, la empresa fue ubicada en el cuadrante V, lo que indica la
necesidad de retener y mantener su forma de trabajo, aunque sin excluir
la mejora continua y la optimizacidbn de los procesos internos. El estudio
continuo continud con la matriz de Posicionamiento Estratégico y Evaluacion de
la Accion (PEYEA), que evalla diversos aspectos para determinar las acciones
a tomar frente al mercado. EI Comité Estratégico evalué y consensuo la
valoracion de los aspectos de Fuerza Financiera (FF), Estabilidad del Entorno
(EE), Ventaja Competitiva (VC) y Fuerza de la Industria (FI). Se utilizaron
escalas de evaluacion especificas para cada aspecto. Como resultado, se
obtuvo una gréfica con 4 cuadrantes, donde la empresa se ubicé en el primer
cuadrante, lo cual indica una accién agresiva basada en el aprovechamiento de

las fortalezas internas para posicionarse en el entorno.

Luego, se procedio al estudio de la Matriz de Perfil Competitivo, que compara
el estado de la empresa con sus competidores directos en el mercado. Se
encontré que las organizaciones como estudio de investigacién se encontraban
en un nivel similar, pero destacaban en areas que requerian mejoras. Los datos
arrojados de esta matriz fueron conseguidos por el Comité Estratégico, con
ponderaciones promedio y evaluaciones basadas en mayoria simple. Ademas,
se recopildé informacién de la competencia a través de la observacion del
investigador. Se continud con la ejecucion de la Matriz de la Gran Estrategia
(GE), que presenta un grafico de 4 cuadrantes con caracteristicas definidas. La
empresa fue evaluada en cada aspecto y se determind que tenia mayor
coincidencia con el cuadrante I, que indica un crecimiento vertiginoso del
mercado pero un puesto competitivo débil. Esto se dilucidé como una falencia

en el aprovechamiento de las fortalezas internas.

En la fase conclusiva del proceso de planificacion estratégica, se aplico la
metodologia Balanced Scorecard para desarrollar el mapa estratégico, que
definié las estrategias corporativas, indicadores e iniciativas a seguir. Se
complementd esta etapa con una Matriz FODA, que integro las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas de las matrices anteriores.
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En resumen, la metodologia utilizada para desarrollar las matrices del
planeamiento estratégico consistio en reunir al Comité Estratégico y al
investigador especialista para trabajar en conjunto en la elaboracion de las
matrices propuestas. Luego, el investigador tabulé los promedios obtenidos y

aplico las escalas de evaluacion correspondientes.

A partir de los resultados de las matrices, se determinan
las metas, objetivos, estrategias y planes de accién. Para abordar estos
aspectos, se recurrio nuevamente al comité de expertos, quienes utilizaron
inicialmente la técnica de lluvia de ideas y luego la priorizacion de ideas.

Con el fin de respaldar la importancia de los planes y estrategias propuestos en
términos de rentabilidad econdmica de las decisiones preliminares, se solicitd
a los investigadores que evaluaran cualitativa y cuantitativamente el resultado

que tendrian en la rentabilidad, lo cual se consideré en las propuestas del
esquema estratégico.

3.5. Procedimientos

3.6. Métodos de andlisis de datos
Analisis descriptivo:

Las herramientas recomendadas, en concordancia con la escala de las
variables de investigacién (nominal y/o ratio), seran empleadas con el
propésito de recolectar datos e informacion relevante, que sera
procesada en matrices de contingencia en dependiendo los tipos de
datos que se seflalen. También estaran representados en sus

respectivas matrices de planificacion estratégica para su analisis.

3.7. Aspectos éticos:

Se implementaran todas las medidas éticas y procesos requeridos para
asegurar la salvaguardia de los individuos involucrados en la

investigacion y se seguiran los estandares de la comunidad cientifica en
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cuanto a la recopilacion, analisis y presentacion de los datos. El
investigador también se asegurard de que los resultados sean
presentados de manera clara y concisa, y que sean interpretados
correctamente. Asimismo, se tendran en cuenta las limitaciones del
estudio y se ofreceran recomendaciones para futuras investigaciones del
entorno.
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IV. RESULTADOS
4.1. ANALISIS DE LA RENTABILIDAD ACTUAL DE LA EMPRESA
4.1.1 Generalidades de la empresa
Qumir S.A.C., es una empresa operadora de residuos sélidos registrada
en DIGESA con numero de autorizacion ECLA-14/18 y RUC
20559625966 y esta ubicada en Calle Luis Ganoza Rios Mz. A — Lote
11 — Urb. San Jose de California.

Qumir S.A.C. es una empresa peruana fundada en 2013 por
profesionales altamente experimentados en el campo de la gestion
ambiental de residuos sélidos, tanto peligrosos como no peligrosos. Su
principal objetivo es fomentar la conservacion y proteccion del medio
ambiente al ofrecer soluciones a través de la recoleccion, transporte y
disposicion final de residuos industriales provenientes de diversos
sectores de produccion. Los servicios de EO-RS Qumir S.A.C. se
extienden desde el norte hasta Chiclayo y desde el sur hasta Chimbote,

expandiéndose progresivamente por todo el territorio nacional.

A continuacion se muestra la estructura organizativa de la compariia

QUMIR SAC, como se muestra en la figura N°01:

Figura 1
Organigrama de la Empresa QUMIR SAC
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Figura N°01:
Fuente: Empresa QUMIR SAC
Elaboracion: Propia
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A continuacion se presenta el mapa de proceso general de la empresa

QUMIR SAC, como se muestra en la figura N°02:

Figura 2
Organigrama de la Empresa QUMIR SAC
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4.1.2 Rentabilidad Actual

Con el objetivo de realizar un estudio exhaustivo sobre la rentabilidad,

nos centramos en analizar los indices de rentabilidad de la empresa en los

afos 2020 y 2021, empleando tanto el analisis financiero vertical como el

analisis financiero horizontal. Mediante estos enfoques, buscamos evaluar

de manera detallada y comparativa de la capacidad de beneficio economico

del negocio en diferentes periodos y dimensiones.

Tabla 3

Analisis Financiero Vertical, QUMIR S.A.C., 2022

2020

ASPECTOS % DEL .

MONTO (S/.) TOTAL ‘ MONTO (S/.) % DEL TOTAL
Ventas netas 662500 100 800000 100
Costo de servicio 352400 53.19 421500 52.69
vendido
UTILIDAD BRUTA 310100 378500
Gastos de 193500 29.21 200360 25.05
administracion
Gastos de ventas 47850 7.22 61200 7.65
UTILIDAD
OPERACIONAL 68750 10.38 116940 14.62
Intereses 0 - 0 -
Abasto para impuestos 16950 2.56 22700 2.84
UTILIDAD NETA 51800 7.82 ‘ 94240 11.78

Fuente: Departamento contable, QUMIR S.A.C.

Tabla 4

Analisis Financiero Horizontal, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS 2020 (S/.)

2021 (S/.)

(S/)

2020 VS 2021

VAR. EN SOLES

VAR. PORCENTUAL

Ventas netas 662500 800000 137500 20.75
Costo de
producto 352400 421500 69100 19.61
vendido
UTILIDAD

SRUTA 310100 378500 68400 22.06
Gastos de 193500 200360 6860 3.55
administracién
Gastos de 47850 61200 13350 27.90
ventas
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UTILIDAD
OPERACIONAL

68750 116940

Intereses 0 0 0

Provision para
impuestos

UTILIDAD

16950 22700 5750 33.92

N[=g AN
Fuente: Departamento contable, QUMIR S.A.C.

De los cuadros anteriores obtenemos los indicadores de rentabilidad de la

empresa QUMIR S.A.C, como se muestra en la siguiente tabla

Tabla 5
Indicadores de Rentabilidad, QUMIR S.A.C 2020 - 2021

2020 vs 2021

ASPECTOS VAR, EN
SOLES (S/.)

Ventas netas (S/) 662500 800000 137500
Costo de servicio vendido (S/) 352400 421500 69100
UTILIDAD BRUTA 310100 378500 68400
Gastos de administracion (S/) 193500 200360 6860
Gastos de ventas (S/) 47850 61200 13350
UTILIDAD OPERATIVA 68750 116940 48190
Intereses (S/) 0 0 0
Abasto para impuestos (S/) 16950 22700 5750

UTILIDAD NETA (S/)

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 46.81% 47.31%

MARGEN DE UTILIDAD DE
OPERACIONES

MARGEN DE UTILIDAD NETA 7.82% 11.78%

MARGEN DE UTILIDAD NETA
DEL SECTOR

Fuente: Anexos Tabla N°02, N°03 y N°04 Andlisis Vertical/Horizontal, y resumen

de Ingresos y gastos, QUMIR S.A.C.

10.38% 14.62%

15.30%

En la tabla nimero 5, se puede observar un aumento en el margen de
ganancia bruta de alrededor del 0.50%, lo que sefiala un incremento en
las utilidades antes de tomar en cuenta los pagos regulares. Esto

muestra un crecimiento en los beneficios obtenidos sin considerar los
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4.2.

desembolsos habituales. Este incremento ha tenido un impacto directo
en la capacidad de respuesta a los servicios brindados a nuestros
clientes corporativos. Ademas, se evidencia un incremento del 4.24%
en el margen de rentabilidad operativa, lo que indica la habilidad para
generar beneficios en relacion a los costos relacionados con el producto.
Esto demuestra la capacidad de la empresa para obtener ganancias en
comparacion con los gastos asociados a la produccion. ElI aumento
experimentado es levemente mas acentuado, lo cual denota una
optimizacidon mas eficaz de los recursos empresariales en términos
operativos. Esto implica que se ha gestionado de manera mas eficiente
el uso de los recursos disponibles dentro de la empresa en sus
operaciones diarias.

Por ultimo, el margen de utilidad neta ha experimentado un aumento del
3.96%, lo que indica un progreso en el primer afio de la empresa. Sin
embargo, es importante destacar que la rentabilidad obtenida en el afio
2021 es considerablemente inferior al promedio del sector, que se situa
alrededor del 15.3%. (Ver Anexo: B. Anexo de Figuras: Figura N° 25), el
negocio no presenta el ingreso econdmMico necesario para mantenerse

en competencia de mercado.

Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratega del negocio se inicia al establecer los
fundamentos que marcaran el rumbo, como la mision, vision y valores,
los cuales seran evaluados y aprobados por el comité estratégico. Como

resultado de este proceso, se toman las siguientes decisiones:
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4.2.1 Establecimiento de la Mision:

Tabla 6
Resumens descriterios desmision corporativa, QUMIR S.A.C
PREGUNTA \ RESPUESTA GENERAL
¢ Quiénes son como Nuestra empresa se dedica a fomentar la
empresa? preservacion y la proteccion del medio
ambiente como principal objetivo.
¢, Qué busca su empresa? | Nuestro objetivo es ofrecer soluciones

medioambientales mediante la aplicacion de
sistemas integrales de manejo de residuos
sélidos, teniendo en cuenta aspectos
econdémicos y sociales, y cumpliendo con las
leyes y regulaciones actuales. Nos
enfocamos en lograr mejoras en la calidad de
vida y en la satisfaccion de nuestros clientes.

¢,Qué hace su empresa?

Llevamos a cabo soluciones
medioambientales a través de la recoleccion,
transporte y adecuada eliminacion de los
desechos industriales.

cDonde se desarrolla su
empresa?

En la region La Libertad.

¢Por qué su empresa
desarrolla las actividades
gue realiza?

Nuestra empresa se guia por una filosofia de
responsabilidad ambiental, y nos esforzamos
por crecer de manera sostenible junto con

nuestros clientes, cumpliendo con todas las

normativas y regulaciones que rigen nuestro

sector.

¢Para quién trabaja su Clientes en
empresa? empresariales

Fuente: Anexos Tabla N° 07, Criterios de misidn corporativa Comité Estratégico, QUMIR
S.A.C.

diferentes sectores

4.2.2. Formulacion de la mision de la empresa:

Nuestra misidn consiste en proporcionar respuestas efectivas a los
desafios ambientales mediante la aplicacion de sistemas de gestion
abarcadora de residuos sélidos, con un enfoque inclusivo y
socialmente responsable. Nos comprometemos a operar en pleno
cumplimiento de las leyes y regulaciones vigentes, con el objetivo de
lograr mejoras significativas en la calidad de vida y la satisfaccion de
nuestros clientes.

4.2.3 Establecimiento de la Vision

La vision fue desarrollada en colaboracién con el comité estratégico,

gue selecciond los elementos fundamentales en la tabla nimero 9.
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Tabla 7
Resumen de criterios vision corporativa QUMIR S.A.C

PREGUNTA RESPUESTA

¢ Cual es laimagen deseada de su Ser lider en gestiones ambientales.
negocio?
¢, Como serd su empresa en el Nuestro objetivo es proporcionar servicios
futuro? de excelencia que aborden las necesidades

ambientales, laborales y de responsabilidad
social, ofreciendo soluciones efectivas.

¢ Qué planes tiene su empresa para Posicionar la marca a nivel nacional.
el futuro?
¢ Qué actividades puede desarrollar | Realizamos proyectos de amplio alcance en
su empresa en el futuro? el ambito local, nacional e internacional,

enfocados en encontrar soluciones para los
desafios ambientales.

Fuente: Tabla N° 09, Criterios para la formulacion de la vision corporativa, Comité Estratégico,

QUMIR S.A.C.

Formulacién de la Vision:
“Ser lider en el mercado del manejo integral de gestidén de residuos
sélidos de la zona norte de nuestro territorio, y posicionarse en el
mercado nacional con soluciones ambientales de responsabilidad
social.”

4.2.4 Establecimiento de los Valores Institucionales:

Figura 3
Gréfico de eleccién de Valores Institucionales, QUMIR S.A.C. 2022

VALORES Q'UMIR S.A.C

Fuente: Anexos Tabla N°10, Eleccioén de valores institucionales QUMIR S.A.C.
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4.3.

De los 11 valores empresariales considerados por el comité estratégico
actual, se seleccionaron los siguientes 6 valores corporativos para QUMIR
S.A.C: Responsabilidad, Confiabilidad, Compromiso, Puntualidad,
Comunicacion y Honestidad. A continuacion, se proporcionan las

definiciones de cada uno de ellos:

Tabla 8
Significado de cada valor, QUMIR S.A.C. 2022

En promover, cuidad y proteger el

¢ Responsabilidad ) )
medio ambiente.

Con nuestros clientes y

e Compromiso
colaboradores

El servicio brindado para los clientes

e Puntualidad . _
se efectle en el tiempo pactado

Nuestra base para demostrar la

e Confiabilidad
lealtad

L Con mi trabajo, mi equipo, clientes y
e Comunicacion ]
mi empresa.

Nuestra trayectoria y

e Honestidad . .
profesionalismo nos respalda

Andlisis estratégico de la empresa
Para llevar a cabo el analisis estratégico siguiente, utilizaremos la matriz
FODA como herramienta de evaluacion.Esta matriz nos permitira id
entificar los aspectos internos y externos que pueden impactar a la
empresa, para luego clasificarlos y analizarlos de manera adecuada.
El comité estratégico ha procedido a seleccionar los factores prese
ntados en los graficos correspondientes, asignandoles un valor acu
mulado en una escala del 1 al 3. Los detalles de este proceso se
encuentran en la tabla N°12, ubicada en los anexos. (Ver Anexo A.
Tablas: Tabla N°12).
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Figura 4

Fortalezas, QUMIR S.A.C 2022

FORTALEZAS

Experiencia en el rubro, conocimiento del...

Precios competitivos
Personal constantemente capacitado.
Red de contactos (networkmarketing)

Ubicacidn estratégica

Profesionales especialistas en la gestion...

o
N J
D
)]
oo

Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracidon de aspectos internos y externos QUMIR S.A.C.

2022

Figura 5
Debilidades, QUMIR S.A.C

DEBILIDADES

Uso limitado de la tecnologia
Baja rentabilidad en la empresa.
Falta de KPIS (indicadores) de ventas.

Baja captacion de clientes corporativos.

Excesiva confianza en el servicio...

Falta de seguimiento a cliente.

Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracion de aspectos internos y externos QUMIR S.A.C. 2022

o
=
N
w
I
v -
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~
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Figura 6
Oportunidades, QUMIR S.A.C

OPORTUNIDADES

Internacional/nacional conciencia ecoldgica;
regulaciones.

Soporte legal.

Nuevos equipos y maquinarias.

Nuevos clientes que buscan un proveedor
que cumplan con los requisitos.

Empresas que eliminan grandes cantidades
de residuos sdlidos.

Potencial crecimiento del mercado

Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracion de aspectos internos y externos QUMIR S.A.C. 2022

Figura 7
Amenazas, QUMIR S.A.C

o

N
>
[e)]
(o]

AMENAZAS

Tamafio del mercado puede atraer...

Falta de cultura ambiental.

Presion internacional para el reforzamiento...

Falta de proveedores para integracion...

Competencia en el mercado

Escasa fidelizacion de clientes

N
H
-
[e)]
(o]

10

10

Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracion de aspectos internos y externos QUMIR

S.A.C. 2022
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Tabla 9

Resumen de sustento, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTO

Experiencia en el
rubro,
conocimiento del

servicio.

Precios

competitivos

Red de contactos

(networkmarketing)

Ubicacion

estratégica

SUSTENTO Y FUENTE
OPORTUNIDADES
La satisfaccion del cliente con el servicio que las empresas brindan es

crucial para fomentar su fidelidad hacia la compafia, segun un estudio
realizado en Estados Unidos por Accenture.

Entre el 70% y el 85% de los mil consumidores encuestados afirman
gue el servicio al cliente tiene un impacto significativo, tanto positivo
como negativo, en su percepcion general de las empresas.

Esta opinibn es compartida por el 56% de los consumidores
consultados.

En caso de que el servicio no cumpla plenamente con las expectativas
del cliente, el 23% opta por cambiar de empresa, mientras que el 28%
busca otras opciones en el mercado, segun informa Mediapost.

Las empresas que invierten en la calidad del servicio al cliente tienen
mayores posibilidades de posicionarse de manera favorable en el
mercado. (Arellano, 2014)

Esta estrategia implica lograr un costo global mas bajo que el de los
competidores. Segun (Porter, 1980), la estrategia de liderazgo en
costos se basa en alcanzar el costo final mas bajo en comparacion con
la competencia, al tiempo que se mantiene una calidad aceptable y una
politica de precios que permita obtener un volumen de ventas y un
crecimiento rentable en la cuota de mercado. (Castro, 2010)

El objetivo es mejorar la competitividad aprovechando las
oportunidades que brinda la globalizaciéon y el rapido avance de las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC). Esto implica
desarrollar una mayor capacidad de comunicacion y expresion. (La
industria del network marketing y la produccibn de nuevas
subjetividades, 2015)

La ubicacion geografica de la organizacion en una ciudad, municipio,

distrito o area especifica es una decision fundamental. Dicha posibilidad
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Profesionales
especialistas en la
gestidon de
residuos

ambientales

Escasa fidelizacién

de clientes

Competencia en el

mercado

dependera de ciertos factores que pueden facilitar o infectar la accion
econdmica rememoracion y futura de la entidad.
Al momento de decidir sobre la configuracion especifica del salon, es
importante tener en cuenta el disefio de su disposicién, su valor y estilo
de negocios, la regulacion que pueda afectarlo, asi como las
posibilidades de wuna futura mejora. (Integra Tecnologia vy
Comunicaciones de Canarias, 2014)
El profesional especializado en gestiéon de residuos es una persona
designada por el productor o poseedor de residuos para desempefiar
diversas funciones relacionadas con el control, supervision, informacion
y distribucién de dichos residuos. Se requiere que cuente con los
conocimientos necesarios sobre gestion de residuos, incluyendo el
catalogo de residuos, los transportistas y gestores autorizados, entre
otros aspectos. Su tarea principal es conocer las disposiciones
aplicables a cada tipo de residuo, su destino final, la documentacion
requerida y los procesos a seguir. Este profesional puede ser un
empleado de la empresa que trabaja bajo las instrucciones y directrices
de la misma, o puede ser contratado por una empresa técnica para
llevar a cabo los correspondientes tratamientos. (Barcelona, 2011)
AMENAZAS
Las estrategias de retencion de clientes implican destacarse de la
competencia, escuchar activamente al cliente, ofrecer innovaciones y
mejoras constantes, lo cual se traduce en un servicio de mayor calidad.
Estas estrategias no solo buscan mantener a los clientes existentes,
sino también atraer a nuevos clientes potenciales. Es fundamental para
cualquier negocio conservar a sus clientes mas valiosos, y las
estrategias de retencion estan disefladas con ese objetivo en mente.
Ademas, la implementacién de un programa de fidelizacién permite
redirigir, promoviendo la eficiencia y generando un valor real en la

relacion con los usuarios. (EAE, 2018)

Competencia se refiere a la presencia de numerosas empresas 0

individuos que ofrecen y venden un producto en un mercado especifico.
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Falta

proveedores

de

para

integracion vertical

Falta de

ambiental.

cultura

En este mismo mercado, también se encuentran los consumidores,
guienes, segun sus preferencias y necesidades, adquieren o demandan
esos productos de los proveedores. La intensidad y los niveles de
competencia pueden variar, lo que da lugar a diferentes sistemas de
clasificacion. Esta clasificacion depende de varios factores, como el
control de precios ejercido por proveedores y consumidores, la variedad
de productos en el mercado y la facilidad con la que nuevos
proveedores ingresan al mercado. (Banco de la Republica, 2017)

La integracion vertical implica que una empresa se involucre en aciones
gue se interacttan con el ciclo de elaboracion de un producto o servicio,
asumiendo el rol de proveedor (hacia atrds o aguas arriba) o cliente
(hacia delante o aguas abajo). Se trata de un tipo especifico de
diversificacibn en el que pueden encontrarse elementos tanto de

diversificacion relacionada como de diversificacidon no relacionada.

Todas las empresas experimentan algin grado de integracion vertical,
ya que todas ellas producen una parte de su producto mediante la
adquisicibn de componentes de proveedores o comercializan sus
productos.

Segun los datos presentados por la OMS, la contaminacién representa
un desafio que afecta a mas del 50% de la poblacion mundial. Un
informe reciente elaborado por esta organizacion examiné la calidad del
aire en mas de 1.500 ciudades de 91 naciones. Los hallazgos indican
gue Unicamente el 12% de la poblacion global reside en areas urbanas
gue cuentan con un aire limpio y saludable para respirar. Lima es la
ciudad donde se detectaron peores indices de contaminacion en
América Latina. El indice global de contaminacion atmosférica en la
ciudad se registro en 38 microgramos de PM 2,5 por metro cubico. No
obstante, al analizar la subdivisién de Lima Norte, se descubrié que
alcanzaba los 48 micr. Esta data supera en casi cinco veces el limite
establecido por la OMS. El estudio distingue entre las mediciones de
Lima, las cuales presentan niveles inferiores de contaminacion en

comparacion.
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En la parte opuesta de la lista, la ciudad de Salvador de Bahia destaca
como la localidad con la calidad del aire mas saludable en comparacion
con otras de la region. En cuanto a las implicaciones, la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) advierte que vivir en entornos urbanos
contaminados expone a los residentes a riesgos para la salud a largo
plazo. Segun el organismo, la contaminacion ambiental causa
anualmente el fallecimiento de mas de siete millones de personas.

(Universia.Net, 2015)
Fuente: Anexos Tabla N°14, Sustento de aspectos externos, QUMIR S.A.C,2022.

Una vez se han identificado y seleccionado los elementos internos y
externos relevantes, se lleva a cabo la evaluacion de los mismos
utilizando las matrices MEFI (Matriz de Evaluacion de Factores Internos)
y MEFE (Matriz de Evaluacién de Factores Externos). Estas matrices
permiten valorar de manera sistemética y estructurada los aspectos mas

significativos, tanto internos como externos, que afectan a la

organizacion.

Tabla 10
Matriz EFIl, QUMIR S.A.C., 2022

FACTOR CRITICO DE EXITO PESO CLASIFICACION .
PUNTUACION

FORTALEZAS

1. Prof_esionales _especialistas en la gestién 0.10 4 0.4

de residuos ambientales

2. Ubicacién estratégica 0.05 4 0.2

3. Red de contactos (networkmarketing) 0.15 4 0.6

4. Precios competitivos 0.05 4 0.2

5. Experiencia en el rubro, conocimiento del

servicio. 0.15 3 0.45

SUBTOTAL FORTALEZAS 1.85

DEBILIDADES

1. Falta de seguimiento a cliente. 0.15 2 0.3

2. Excesiva confianza en el servicio 0.10 1 0.1

entregado.

3. Baja captacion de clientes 0.05 5 0.1

corporativos.

4. Baja rentabilidad en la empresa. 0.10 2 0.2
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5. No existe area de gestion comercial y‘ 0.10 ’ 1 ‘ 0.1 ‘
marketing.

SUBTOTAL DEBILIDADES 0.8

Fuente: Anexos Tabla N° 16, Ponderacion de factores internos, QUMIR S.A.C.

En la tabla N° 15 se presentan los resultados de la matriz MEFI,
tomando en cuenta las puntuaciones en los diferentes factores y
categorizaciones se determinaron por consenso del comité estratégico,
que se encuentra detallado en la tabla N°24 del apéndice adjunto.
Podemos destacar de los resultados de este listado que la empresa
muestra cierta debilidad en el &mbito departamental, sin embargo, las
fortalezas sobrepasan de manera significativa a las debilidades, lo que

permite mantenerse a flote.

Tabla 11
Matriz EFE, QUMIR S.A.C., 2022.

FACTOR CRITICO DE EXITO PESO CLASIFICACION .
- PUNTUACION
OPORTUNIDADES
1. Potencial crecimiento del mercado 0.12 4 0.48
2. Empresas que eliminan grandes
cantidades de residuos sdlidos. 0.10 4 0.4
3. Nuevos clientes que buscgn uni 15 4 0.6
proveedor que cumplan con los requisitos.
4. Soporte legal. 0.10 4 0.4
5. ] _Int.ernauon_allnauonal conciencia| o g, 3 0.12
ecologica; regulaciones.
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 2
AMENAZAS

1. Escasa fidelizacién de clientes 0.15 2 0.3
2. Competencia en el mercado 0.13 1 0.13
3. Falta de proveedores para integracion 0.12
vertical 0.06 2 '
4. Falta de cultura ambiental. 0.10 2 0.2
5.  Tamafio del mercado puede atraer 0.05
competencia internacional. 0.05 1 )

SUBTOTAL AMENAZAS 0.8
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TOTAL 1.00 - 2.8

Fuente: Anexos Tabla N°18, Ponderacion de factores externos, QUMIR S.A.C.

La tabla nUmero 17 resume los resultados de la matriz MEFE de forma concisa,
al igual que la tabla anterior. Sin embargo, es necesario esforzarse mas en el

aprovechamiento de las oportunidades en beneficio de la organizacion.

Planificacién de estrategias organizacionales y establecimiento de mapa

estratégico.

La elaboracién y avance de las estrategias se basa en la data obtenida de
matrices FODA, MEFI y MEFE. A continuacion, se presenta a continuacion la
serie de matrices, incluyendo la Matriz Interna-Externa. Esta matriz de estudio
de ubicacion en el mercado se deriva directamente de las matrices MEFI y
MEFE, que se muestran en las tablas nimero 15y nimero 17, respectivamente.

Figura 8
Matriz Interna-Externa, QUMIR S.A.C., 2022.

EFIEFE

1IN/ v \/I

\Y) \/11 1Y

4,00 3,00 2,00 1,00

Fuente: Tabla N°15 Matriz EFl y N°17 Matriz EFE, QUMIR S.A.C.

En la figura numero 08, se presenta de forma grafica el escenario actual de la
empresa, donde se observa la mayoria de los circulos que se encuentran en la
zona V del diagrama. Segun la leyenda, esta ubicacién sefala la busqueda de

"Retener y mantener” el enfoque de trabajo actual. Es importante destacar que
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la posicion en el espacio esta determinada por los valores completos en las
matrices MEFI y MEFE, detallados en las tablas nimero 15 y namero 17,
individualmente. El valor global de MEFI es 2.65 y se representa en el eje Y
del grafico, mientras que el valor global de MEFE es 2.80 y esta
representandose en el eje X del grafico. La estrategia de "Retener y mantener”
implica que actualmente la empresa en su desempefio es lo suficientemente
estable como para generar ganancias justas, aunque no se descarta la opcion

y la necesidad de mejoras.

Tabla 12
Matriz PEYEA |, QUMIR S.A.C., 2022.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
VALOR VALOR
FUERZAS ESTABILIDAD DEL
FINANCIERAS(FF) P1 P2 P3| PROM. ENTORNO(EE) P1 P2 P3 PROM.
Apalancamiento 4 | 4 | 4 4 Tasa de inflacién 321 -2
Capital de trabajo 515 1|3 4 Presion competitiva 3|51 -4 -4
Liquidez 5 515 5 Variabilidad de lademanda | -3 | -3 | -3 -3
Rlesgc_)s implicitos del 1 4 | 4 3 Estabilidad politica y social 41 -4 | -4 -4
negocio
Solvencia 6 6 |6 6 Cambios tecnolégicos 3] -2 | -4 -3
Flujos de efectivo
PROMEDIO 45 PROMEDIO
VALOR
VENTAJAS FUERZAS DE LA
COMPETITIVAS(VC) P3| PROM. INDUSTRIA(FI)
Ut|||zac!()_n de la capacidad 2 2|2 2 Demanda 6 5 6 6
competitiva
Fidelizacion los clientes 31 -3|-2 -3 Conocimientos tecnoldgicos| 5 4 4 4

Alcance en proveedores y Productividad, beneficio de

distribuidores la capacidad

Participacién en el mercado | -3 | -5 | -4 -4 _Abundanma, diversidad de 5 51 4 5
insumos y proveedores

Calidad del producto -4 1-3]-3 -3 Potencial de crecimiento 6 51 4 5

Regulaciones del sector
PROMEDIO

PROMEDIO

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.
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Figura 9
Matriz PEYEA Il, Q'MIR S.A.C., 2022.

Conservador | Agresivo
6—_
5__
4__
3—_
2—_
1
—t—— l/: —t—— x
= a 3 -2 -1 ooy = —_— -
I
1 -=
I
I
Defensivo -1 = Competitivo
! -=
I

Fuente: Tabla N°19 Matriz PEYEA |, QUMIR S.A.C.

En la tabla nimero 19 se presenta el primer punto de evaluacion de la matriz
PEYEA, observando que se analizan perspectivas especificas de las Fuerzas
Financieras (FF), Ventajas Competitivas (VC), Estabilidad del Entorno (EE) y
Fuerzas de la Industria (FI). EI comité clave realizé la evaluacion y asigné
puntuaciones a cada aspecto segun se indica en el marco tedrico. Para FF y
Fl se asigna un valor de +1 (peor) a +6 (mejor), mientras que para VC y EE
se les asigna un valor de -6 (peor) a -1 (mejor). Luego se calcula el promedio
de cada uno de los cuatro aspectos.

El eje X se determina por la suma de los promedios de EE y FI, lo cual arroja
un resultado de 1.20. El eje Y se determina por la suma de los promedios de
FFy VC,y el resultado no se indica en la informacion proporcionada. Una vez
obtenidos los indicadores en los ejes, se puede apreciar que la direccién del
vector que simboliza la estrategia que deberia ser adoptada por la empresa
es "Agresiva". Esto implica que la empresa debe capitalizar sus ventajas

internas para establecerse exitosamente en su contexto.

62



Tabla 13

Matriz MPC, QUMIR S.A.C., 2022.

FACTORES
CRITICOS PARA EL
EXITO

QUMIR S.A.C
CALIFICACION

P2 P3 ‘ PROM. P1 P2 P3

ROSANDINA
CALIFICACION

CALIFICACION

04

T

SOLUCIONES AMBIENTALES

CALIF.
POND.

Profesionales

especialistas en la 012 | 008 | 012 | o011 3| 3 |3 3 0.32 12| 1 |1]1 0.11 2 4 3 4 | 4 0.43
gestion de residuos

ambientales

Precios competitivos 0.11 0.06 0.12 0.10 2 2 3 2 0.19 2 2 1 2 2 0.19 2 3 1 3 3 0.29
Personal

constantemente 0.05 | 0.06 | 0.10 0.07 3 3 4 3 0.21 4 3 4 4 4 0.28 1 2 1 1 1 0.07
capacitado.

Red de contactos 0.10 0.06 0.14 0.10 2 3 2 2 0.20 2 2 2 3 2 0.20 1 1 3 2 1 0.10
Ubicacién estratégica | 0.04 0.06 0.09 0.06 1 2 1 1 0.06 2 2 1 2 2 0.13 1 3 2 3 3 0.19
Experiencia en el

rubro, conocimiento 0.12 | 0.12 | 0.10 0.11 3 2 3 3 0.34 3 2 2 1 2 0.23 3 3 2 3 3 0.34
del servicio.

Uso de tecnologias 0.09 | 0.06 | 0.10 0.08 2 2 3 2 0.17 1 2 2 2 2 0.17 3 3 2 1 3 0.25
Publicidad 0.18 0.20 0.16 0.18 2 4 2 2 0.36 3 3 3 2 3 0.54 3 3 3 3 3 0.54
Mejora continua 0.05 0.06 0.09 0.07 3 3 2 3 0.20 3 2 1 3 3 0.20 1 2 1 1 1 0.07
Calidad del Servicio 0.15 | 0.20 | 0.12 0.16 4 3 4 4 0.63 3 2 4 3 3 0.47 2 2 2 3 2 0.31

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.
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Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

La matriz presentada a continuacion nos brinda la oportunidad de llevar
a cabo un analisis eficaz de la posicion de la organizacion en relacion con
sus competidores directos en su entorno empresarial, aprovechando los
factores clave de éxito derivados de sus fortalezas internas. A

continuacion se describen en detalle dichos factores.

Las empresas como Rosandina S.R.L. y Soluciones Ambientales E.I.R.L.
son reconocidas en la localidad por los servicios que ofrecen a empresas
tanto publicas como privadas. En este caso, se observa que QUMIR
S.A.C. destaca ligeramente sobre ellas debido a factores como la calidad
del servicio y la especializacion de profesionales en la gestion de
residuos ambientales. No obstante, puede ser ampliamente sobrepasada
en aspectos relacionados con el uso de tecnologia y la publicidad. En
cuanto al resto de los factores, estas empresas tienden a estar a la par
debido a las circunstancias y el tipo de labor llevado a cabo. Es
importante destacar que, para garantizar la precision del estudio
realizado, ademéas de la contribucibn del equipo estratégico, el
investigador también aporté su comentario adicional al utilizar la técnica

de "cliente espia".

Matriz de la Gran Estrategia (MGE)

La utilizacibn de esta matriz ofrece un andlisis exhaustivo de las

particularidades del negocio y ubicarla en un cuadrante estratégico

especifico, lo cual revela el tipo de posicionamiento que muestra en el

mercado y su perfil caracteristico.
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Tabla 14

Matriz GE |, QUMIR S.A.C., 2022.

CUADRANTE CARACTERISTICAS P1[P2]|P3]|SI| NO
Toma riesgos. SI|sSlI|SlI|X
Exceso de recursos. NO [NO | SI X
Puntualizacion en el entorno. NO | SI [NO X

| Adapta su ventaja competitiva. SI [NO |NO X
El servicio es diferenciado lidera el mercado y si | st Inol x
puntualiza
RESULTADO CUADRANTE | 3
Alza rauda del mercado. NO | SI [NO X
Analiza con datos fidedignos su préxima presencia en s INO| s
el mercado.

i Adecuado uso de fondos y capital NO| SI | SI| X
Pocg capacidad para competir en un mercado NO |NO | NO X
creciente.

Ausencia de competitividad como ventaja. NO [NO |NO X
RESULTADO CUADRANTE Il 2| 3
Alta qu_ctuaC|on en las reestructuraciones y cambios si sl sl x
operativos.

Poca presencia de recursos y una gestion débil para s| INoNO X
abasterlos.

1 Débil presencia como una marca competitiva. SI| SI|NO| X | X
Limitaciones de efectivo y variacion de liquidez. NO | NO | NO X
Mercado de lento crecimiento. Sl [NO |NO X
RESULTADO CUADRANTE I 2| 4
Cambios puntualizados, compuesta u horizontal. NO [NO |NO X
Fluctuacidn constante de liquidez NO |NO [NO X
Sentar un pilar competitivo en un mercado de paulatino NO | NO [ NO X

Y. Incremento.

Apertura y adaptacion a los riesgos que se presentan
) . SI|SI|Sl|X
para convertirlo en oportunidades.
Fortalecer las capacitaciones en temas de adaptacion a
. SI|SI|Sl|X
los cambios.
RESULTADO CUADRANTE IV 3

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.
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Figura 10
Matriz GE Il, QUMIR S.A.C., 2022.

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

I CUADRAMNTE 1 CUADRANTE

POSICION COMPETTTIVA DEBIL
POSICION COMPETTTIVA FUERTE

Il CUADRANTE IV CUADRANTE

CRECIMIENTO LENTO DEI MERCADO

Fuente: Tabla N°21 Matriz GE |, QUMIR S.A.C.

En la figura N°10, se puede apreciar gue QUMIR S.A.C. esta ubicandose
hacia cuadrante Il de la matriz GE, esto indica una débil posicion para
competir. Esto es debido a lo cual se evidencié en analisis anteriores, la
empresa no esta aprovechando plenamente su potencial y sus fortalezas.
Sin embargo, QUMIR S.A.C. se enfrenta a un mercado en rapido
crecimiento, lo cual representa una oportunidad para un crecimiento

significativo si la empresa logra aprovecharla adecuadamente.
- Elaboracién de Mapa Estratégico

El alcance de los objetivos estratégicos de la empresa se fundamenta en la

aplicacion de una metodologia de gestion estratégica, tal como el Balanced
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Scorecard, que quiere establecer un balance integral en el negocio, poniendo
especial énfasis en los aspectos financieros, la satisfaccion del cliente, los procesos
internos y el aprendizaje continuo. El enfoque de esta metodologia se orienta hacia
la busqueda de un balance efectivo en todos estos ambitos clave de la
organizacion.

Figura 11
Propuesta de Mapa Estratégico QUMIR S.A.C. 2022.

Aumentar la

Rentabilidad 4
< Incrementar

PERPECTIVA
FINANCIERA

Incrementar la Utilidad
Ingresos > )

Incrementar nimero
de servicios atentidos

PERSPECTIVA
DEL CLIENTE

Incremento de Balancear el valor
publicidad servicios atentidos

PERSPECTIVA
DEL PROCESO
INTERNO

Incremento de
capacitacion en uso
de tecnologias

PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Fuente: Tabla N° 22 Criterio de perspectivas de Balanced Scorecard. QUMIR S.A.C.

El vital propdsito del mapa estratégico, representado en la Figura N°15, es
evidenciar de manera clara las labores relacionadas con los lineamientos
mencionados anteriormente. Posteriormente, debemos definir los
indicadores que nos permitiran hacer seguimiento al progreso de nuestra

empresa, focalizando nuestros esfuerzos en el logro de estos objetivos.
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Figura 12

Despliegue de Estrategias y Metas. QUMIR S.A.C., 2022.

Relacion CAUSA Y EFECTO

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

INDICADORES

METAS
ESTRATEGICAS

Aumento de ventas en

empleados  del
area

administrativa.

Incrementar Aumento de ventas vs. i

< Aumentar la ] AR ) un 30% a mas con

< . ingresos fio anterior . )
E o rentabilidad respecto al afio anterior
O = — .
w O La utilidad neta tiene que
% <Zt Aumento de margen de
¥ = Incrementar Incrementar Incrementar o _ | presentar un margen
w T ingresos la utilidad . utilidad neta vs. Afio .
o utilidad Neta. ] superior al 15%.

anterior.
<>( E Incrementar Aumentar el A | na d
E i umentar el nimero de
numer ., ..
5 E ; u ero de. namero de | Aumento de servicios vs. o ]
w 5 servicing atendidns o . ) servicios atendidos en
& o servicios Afio anterior
xr - ) un 20%
w4 atendidos
o
Incremento Aumentar el gasto en i

8 Aumentar en o Aumentar el ndmero de
o de o publicidad contrastando o )
@) publicidad publicidad . servicios atendidos en
@) ' ) el afio actual con el
o masiva ] un 20%
o anterior.
d % Balancear el
N valor de los
<>f L|]_J servicios o
= z atendidos Balancear el | Aumento no mayor al | Limitar el aumento del
8 valor de servicios | 15% en el valor promedio | valor del servicio en no
o
@ atendidos. del servicio mas de un 15%.
T}
o
w Brindar
'-) .
gl Incremento de entrenamiento en
% capacitacion tecnologia y )
i o en Uso de _ _ Destinar alrededor del
xr E ; adiestramiento )
T Z tecnologias. _ B 20% de las ganancias
< = en el manejo de | Inversion en _ N
'-'DJ = ) o obtenidas el afio pasado

O herramientas de | capacitacion.
g 4 . en  programas de
= O gestibon a los .
O > formacion y desarrollo.
L
o
N
o
W
o

Fuente: Tabla N°22 Criterio de perspectivas de Balanced Scorecard. QUMIR S.A.C.

La Figura N°12 detalla el mapa estratégico mencionado anteriormente
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al establecer los indicadores necesarios para los objetivos planteados,
asi como las iniciativas requeridas para alcanzarlos segun el criterio de

la empresa.

Después de haber establecido los indicadores en el mapa estratégico,
se realiza un analisis de la interrelacion entre las estrategias y su
influencia en la rentabilidad proyectada, avanzando asi hacia la
siguiente fase del proceso. Los objetivos perseguidos por las

estrategias son:

Aumento de mas del 30% de ventas con respecto al afio anterior.
Las ventas estan definidas por el nimero de excusado brindados
anualmente multiplicado por el audacia promedio del profesion, el cual
sera definidos méas adelante.

La utilidad neta tiene que presentar un margen superior al 15%.

El margen de utilidad neta se define por el lucro de ventas brutas
restante después de hacienda regularizado todo el desembolso
operativo, administrativo e impuesto.

Aumentar el namero de servicios brindados en un 20%.

El incremento del 20% mencionado se deriva del andlisis comparativo de
los datos histéricos de ganancias entre los afios 2020 y 2021. Esta
referencia de aumento del 20% se basa en los resultados obtenidos al
examinar la informacion histérica relacionada con las ganancias de la
empresa.

Servicios atendidos 2020: 53 servicios; Ganancias: S/.66,2500

Servicios atendidos 2021: 64 servicios; Ganancias: S/.80,0000

En el afio 2021 se obtuvieron S§/.80,0000 — S/.66,2500 = §/.13,7500
adicional del afio 2020, recalcando que la diferencia de servicios entre
ambos afios se evidencia en un aumento del 20.75% entre los dos, es
decir que con una distincion de 11 servicios se obtuvo
la ganancia antes mencionada.

Asi, a través de una relacion directa y simple, incrementando un 20% los

servicios, incrementando una atencidon de 13 servicios adicionales. Se
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obtiene:

11 servicios — §/.137500
13 servicios - S/.X

X =§/.162500

Lo cual se interpreta como:

5/.800000 - 100%
S$/.162500 - X%
X =2031%

Por tanto, podemos inferir que el incremento del 20% en los servicios

prestados durante el afio 2021 generaria un aumento en las ventas

para el posterior periodo, lo que contribuiria a una parte del

crecimiento que se espera en las ventas. Este aumento en la cantidad

de servicios brindados representa una oportunidad para impulsar el

volumen de ventas y alcanzar

establecidos.

Limitar el aumento del valor del servicio en no méas de un 15%.

los objetivos de crecimiento

El crecimiento de una empresa se impulsa mediante las ganancias

generadas a partir de su actividad econdmica, en este caso, las ventas.

Sin embargo, no solo las ventas estan determinadas por la cuantia de

productos o servicios comercializados, sino también por su costo, que

esta vinculado a los gastos de produccién y al margen de ganancia

adicional que se busca obtener. Es importante tener en cuenta que

existen limites aceptables para el incremento de precios de un producto

0 servicio, y uno de esos limites se encuentra definido por la

competencia en el mercado, que tiene diferentes razones, entre las

cuales se incluyen:

Revision de especificaciones.

Implantacién de procesos de mejora continua.

Contrato de personal especializado.
Revisiones de requisitos.

Capacitacion del personal, etc.

Por ende, la introduccion de estas mejoras se percibe como un
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incremento en la calidad y respalda un aumento en el valor del
producto. Para calcular dicho incremento, se utiliza la siguiente formula:

Precio Actual

Precio Final =
(1 — Porcentaje de aumento deseado)

En esta situacion, se tiene como objetivo principal el aumento de las
ventas para el periodo 2021-2022. Después de analizar el incremento
en los servicios proporcionados en el mercado, se busca encontrar un
balance entre el precio necesario para lograr un incremento significativo
y evitar un aumento excesivo en el valor de nuestros servicios. Se
establece que esta decisién no debe exceder el 15% de crecimiento.

$/.12500
(1-0.11)

Precio Final = §/.14040

Precio Final =

Después de analizar el mercado, se determina que el riesgo mas
apropiado para mantener un valor de venta que contribuya hacia
el aumento de las ventas anuales y que no tenga significativamente
un impacto en su variacion es del 11%. Este porcentaje se encuentra
claramente por debajo del limite maximo del 15% que se establecid

como meta estratégica.

No obstante, se conoce que la ley econémica de la oferta y
demanda, dicta que, ante un alza en el precio, se obtiene un efecto no
favorable en la demanda del servicio, lo cual se ve reflejado en las
siguientes cifras:

Afo 2020 = S/.12500 = 53 servicios brindados.

Afo 2021 = S/.12500 = 64 servicios brindados.
El aumento de servicios entre ambos periodos es 11 servicios
brindados, esta cifra, adicionada al nimero de servicios agregados por
las mejoras en publicidad del periodo proyectado (13 servicios) genera:

11 servicios + 13 servicios = 24 servicios adicionales

Entonces, si el precio del servicio continuase siendo S/.12500 el
servicio brindado seria:

64 servicios + 24 servicios = 88 servicios brindados.
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Por lo cual, siendo conscientes que el proyectado obtenido con el

precio de S/.14040 son 77 servicios brindados.

Aumento de gastos en publicidad.

Las bases fundamentales centrandose en una de ellas de
acrecentamiento de toda organizacion es el incentivo y de que tan
promocionado es lo que intenta vender, en el escenario de la compafia
en analisis, los resultados positivos se demostraran reflejados en los
servicios atendidos, ya que mayor propaganda equivale a la aprobacion
de sus clientes, y mas aprobacién da como resultado maximo nimero
de servicios brindados.

Gasto en publicidad 2020: S/.30,900

Gasto en publicidad 2021: S/.41,200

En comparacion con el afio anterior, los gastos en publicidad
aumentaron en S/.10300 en 2021, lo que resulté en un incremento de
11 servicios adicionales brindados. Asimismo, al analizar las
estrategias previas, el objetivo O6ptimo se identifica que de haber
aumento de servicios seria de 13 servicios proyectados para el préximo

periodo.

S$/.10300 - 11 servicios
S/.x = 13 servicios

x =5/.12170
Esta razon lleva a que adicionando el gasto generado el afio 2021 mas
la cantidad para el periodo proyectado aproximadamente que se debe
aumentar nos arroja el resultado:

S$/.41,200 + 5/.12,170 = §/.53,370 en el periodo proyectado.

Programar capacitaciones en tecnologia para el personal
administrativo

Para determinar la inversién estimada de capacitacion, Se utilizaron
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dos cursos afines como punto de referencia con tecnologia e internet
gue presentan un costo estandarizado, respaldado por los respectivos

enlaces proporcionados.

- Curso en Estrategias de Redes Sociales — Programa de Alta
Especializacion Gerencial

- “Curso redes sociales para empresas y negocios”

- Costo: S/.1590.

- Referencia:https://paeposgrado.edu.pe/estrategia-de-redes-

sociales/
- Curso en Informatica — Pontificia Universidad Catdlica del Perd.
- “Capacitacion en Direccion de Proyectos Tecnolbgicos”
- Costo: S/.7500.
- Referencia:http://www.pucp.edu.pe/curso/direccion-proyectos-

tecnologicos/
La organizacion cuenta con un equipo de 3 miembros, lo que implica

que el costo promedio de este programa de entrenamiento se

multiplicara por 3 para obtener el costo total de la capacitacion.

Costo maximo: S/.7500 x 3 personas = S/.22500

Se puede observar que se ha establecido como limite de presupuesto

no exceder el 20% de las utilidades netas del afio anterior.

Utilidad Neta 2020 = S/.116940
$/.116940 — 100 %
5/.22500 = X %
X =19.24%
Al observar esto, podemos notar que el costo se mantiene por debajo
del 20% de las utilidades del periodo anterior, lo que lo convierte en
algo factible.
4.4. Impacto del planeamiento estratégico en la rentabilidad

Tras la primera evaluacion de rentabilidad y tras analizar todos los
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procesos de disefio estratégico, junto con la implementacién de nuevas

estrategias, podemos esperar obtener resultados acorde con los

aspectos involucrados en estas nuevas estrategias.

Tabla 15
Resultado de las estrategias a la rentabilidad, QUMIR S.A.C., 2022.
META
ESTRATEGIA 3 APORTE RENTABILIDAD
ESTRATEGICA
Total ventas 2021-2022:
Aumento de mas del o ] o )
N° Servicios brindados (77 servicios) x Valor Promedio del
Incrementar 30% de ventas con o
) . servicio. (S/.14040) = S/.1081080.00
ingresos. respecto al afio
) Afio 2021=S/.800 000.00
anterior.
2021 - (2021-22) = ~Aumento del 35%
El parametro de la Utilidad neta:
Incrementar utilidad neta debe ser | M. U. Neta = 2tlidadNeta 44
Ventas
utilidad neta. superior a un 15%.

5/.237110.00

M.U.Neta =
5/.1081080

x 100 = 21.93%

Aumentar nimero

de horas dictadas.

Aumentar en un 20%
la cantidad de horas
expuestas en

capacitacion

2020 al 2021

+ 20.75% servicios = +11 servicios = S/. 137500.00
2020 al 2021-22

+20% horas = +13 servicios = S/.162500.00

Equilibrar el precio
por hora de
ensefianza para
compensar los

gastos operativos.

Establecer un
estandar en el
incremento de
valor/hora hasta un
15%

Tabulacion:

S$/.12500

(1-0.11)

Precio Final = §/.14040.00

Precio Final =

Incrementar la
inversion en
promocion a gran

escala.

Aumento de gastos
en publicidad

2020-2021= +11 servicios = +S/.10300 invertidos.
2020-(2021-22) = +13 servicios = + 12170 soles invertidos.
Inversién 2020 = S/.41200+S/.12170= S/.53370

Proporcionar
entrenamiento en
el uso de
tecnologia al
personal
encargado de la

administracion.

De la utilidad del afio
anterior se debe
invertir un 20%
aproximado en

capacitar al personal

Investigacion de cursos:

PAE: S/.1590

PUCP: S/.7500

Asumiendo el costo maximo = S/.7500 x 3 personas = S/.22500
Utilidad Neta 2020 = S/.116940

5/.116940 - 100 %

§/.22500 - X %; X =19.24%

Fuente: Figura N°12, Elaboracion propia, QUMIR S.A.C.
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Tabla 16

Resumen de Ingresos y Gastos Proyectado, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS ANO 2020 ANO 2021 ANO 2021 22
"No. de servicios atendidos (S/.) (8/))
Valor promedio del servicio (S/.) 12 500.00 12 500.00 14 040.00
TOTAL DE VENTAS (S/.) 662 500.00 800 000.00 1 081080.00
Pago a Personal Staff (S/.) 352 400.00 421 500.00 46 2800.00
Pago de alquiler (S/.) 82 300.00 874 60.00 91 100.00
Pago de servicios (S/.) 54 500.00 56 200.00 66 700.00
Pago técnicos (S/.) 56 700.00 56 700.00 56 700.00
Presupuesto de capacitacién (S/.) 0.00 0.00 22 500.00
Pago publicidad (S/.) 30 900.00 41 200.00 53 370.00
Otros pagos (S/.) 16 950.00 20 000.00 24 300.00
TOTAL EGRESOS (S/.) 593 750.00 683 060.00 777 470.00
UTILIDAD NETA (S/.) 68 750.00 116 940.00 303 610.00

Fuente: Departamento contable, Tabla N° 23 Aportes de las estrategias a la rentabilidad, QUMIR S.A.C.

Tabla 17

Indicadores de Rentabilidad Proyectada, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS 2020 2021  2021-2022 VARIACION
Ventas netas (S/.) 662500.00 | 800000.00 | 1081080.00 | 281080.00
CSO/S“’ de producto vendido 352400.00 | 421500.00 | 46 2800.00 | +1300.00

UTILIDAD BRUTA (S/.)

239780.00

Gastos de administracién (S/.)

310100.00
193500.00

378500.00
200360.00

618280.00
237000.00

36640.00

Gastos de ventas (S/.)
UTILIDAD OPERACIONAL (S/.)

4 850.00

61200.00

77670.00

16470.00
18 6670.00

Intereses (S/.)

68750.00
0.00

116940.00
0.00

30 361.00
0.00

0.00

Provision para impuestos (S/.)
UTILIDAD NETA (S/.)

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

MARGEN DE UTILIDAD
OPERACIONAL

MARGEN DE UTILIDAD NETA

16950.00
51800.00

46.81%
10.38%
7.82%

MARGEN DE UTILIDAD NETA DEL SECTOR

Fuente: Tabla N°13 Resumen de Ingresos y Gastos Proyectado, Anexos Tabla N°26 y N°27, Analisis
Vertical/Horizontal Proyectado, QUMIR S.A.C.

En la tabla N° 25 se puede observar una diferenciacion en la rentabilidad que

22700.00
94240.00

47.31%
14.62%
11.78%

66500.00
237110.00

57.19%
28.08%

21.93%
15.30%

43800.00
142870.00

9.88%

13.47%
10.15%

evidencian los indicadores. Se evidencia que el margen de utilidad bruta

experimenta un poco aumento durante los dos afios proximos, pero después

de la planificacion estratégica, el pronostico indica un incremento del 9.88%,
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V.

lo que sugiere un aumento visible en las ganancias excluyendo los pagos y
otros conceptos. Un hecho que contrasta los escenarios se aprecia en el
margen de utilidad operacional, con una diferenciacién estimada del 13.47%
hacia el periodo proyectado. Esto podria indicar una optimizacién de los
gastos en areas como difusion y tecnologia.

Por ultimo, el indicador mas sustancial, la ganancia neta, revela que después
de la implementacion del plan téctico, se evidencia un notable aumento
porcentual, con una variacion del 10.15%, alcanzando un valor del 21.93%.
Esto posiciona a la empresa en un nivel ligeramente superior al promedio de
rentabilidad observado en el sector. Ademas, se destaca que los cambios en
las tasas impositivas, con una disminucion del 30% al 28% durante el periodo
2021-2022, han resultado favorables para la empresa en términos de costos

y ganancias.

DISCUSION

En el afio 2021, el analisis de rentabilidad actual muestra un 11.78% (ver Tabla
N©°5), que es considerablemente inferior al promedio del sector de servicios,
gue se sitia en un 15.3% segun datos del INEI (Figura N°25). Esto indica
claramente que la empresa se encuentra en desventaja en comparacion con el
sector. Ademas, al comparar con la tesis de investigacion de Moncayo (2011),
se observa que el indice de mejora tiende a ser del 5%, mientras que la

empresa estudiada solo logra un 2% de mejora.

El analisis ha desarrollado una declaracién de mision, visién y valores de la
organizacion que se convertirdn en los pilares fundamentales del plan
estratégico, con un enfoque primordial en la satisfacciéon del cliente. Es
relevante resaltar que este estudio comparte la misma perspectiva que el
enfoque presentado por Rodriguez (2011), ya que ambas investigaciones
concuerdan en la importancia de una mision orientada hacia la satisfaccion del
cliente final de la organizacion, asi como en la inclusién de una vision que tenga

importancia y que este alineada como meta culminante para la empresa.

Los métodos de los estudios realizados revelaron que las principales fortalezas
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son un equipo comprometido con la mejora continua y ofrecer un servicio de
atencion de calidad. En otro tanto, se identificaron debilidades como la falta de
visibilidad de la marca y un uso limitado de la tecnologia. El informe destaca
que el area de tecnologia y redes sociales esta en proceso de desarrollo, y
también menciona la alta demanda de recoleccion y transporte de desechos
sélidos, también la necesidad de combatir la contaminacion y las amenazas al
medio ambiente ; NUfiez (2013) en su encuesta, se determind que los factores
externos juegan un rol crucial en el crecimiento de la empresa, influyendo en
su capacidad de expansion segun como interactien con los factores internos
de la organizacién. No obstante, la investigacion sostiene que los factores
externos son aspectos que la entidad no puede controlar por si misma, y que
la mejor oportunidad de mejora radica en la adecuada gestion de los factores
internos para enfrentar de manera exitosa cualquier entorno desfavorable.

La matriz IE sugiere adoptar y aprovechar la metodologia de cumplimiento
auténtico. Por otro lado, la matriz PEYEA indica que la opcion mayormente
adecuada ante la competencia sera adoptar una postura "agresiva" de
comprension del entorno economico, aprovechando nuestras fortalezas y
oportunidades. La matriz MPC sefiala que nuestra comunidad esta a la altura
del desafio y tiene un gran potencial de mejora. Ademas, la demanda actual
indica que la organizacidén se encuentra en una competencia constante en un
mercado en crecimiento gradual. Se recomienda aplicar estas
recomendaciones para el beneficio de la organizacion. El trabajo de Otiniano
(2016) se sugiere que una compafiia establecida pueda optar por estrategias
conservadoras y monitorear sus procesos sin un enfoque directo en el
crecimiento. Sin embargo, este planteamiento es cuestionado y rechazado por
la presente investigacion, ya que se debe tener en cuenta que toda compafiia
tiene la responsabilidad de buscar un crecimiento gradual. Una empresa con
perspectivas de expansion y mejora productiva debe adoptar una estrategia

comercial agresiva de forma constante para lograr una mayor rentabilidad.
El pronéstico para el margen de utilidad neta después de implementar el

plan estratégico es del 21.93% (Tabla N° 25), superando el promedio del sector
que es del 15.3% (Figura N°25). Esto sugiere que, en teoria, el plan estratégico
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VI.

ha sido efectivo. Podemos respaldar esta afirmacion considerando también las
investigaciones realizadas por Nufiez (2013) y Moncayo (2011) en las cuales
La implementacion total o parcial del plan estratégico resultaria en mejoras
significativas. Ademas, destacamos que el objetivo fundamental del plan
estratégico es establecer metas y estrategias que impulsen mejoras, las cuales
se traducen en un acrecentamiento de ingresos y rentabilidad. (D"ALESSIO,
2016).

CONCLUSION

QUMIR S.A.C. ha experimentado un aumento positivo en su rentabilidad debido
a la toma de decisiones acertadas. Esto se refleja en los indicadores de utilidad
de las matrices de rentabilidad. Sin embargo, se destaca la falencia en llevar el
control sobre los factores internos y externos que impactan a la empresa, lo cual
limita su crecimiento. Entre 2020 y 2021, el crecimiento fue de aproximadamente
un 3.96%, llegando a una utilidad neta del 11.78%, por debajo del sector
servicios que alcanza el 15.3%.

La mision de la empresa tiene como objetivo evaluar su situacion actual, describir
su actividad econémica y establecer su propdsito, asi como establecer metas
para el futuro. La direccion estratégica propuesta juega un papel fundamental en
el desarrollo y ejecucién del plan estratégico de la empresa. Al definir claramente
la misién y contar con una direccidn estratégica solida, la organizacién podra

orientar sus esfuerzos de manera efectiva y alcanzar los objetivos establecidos.

El andlisis estratégico revela que las fortalezas internas sélidas que tiene la
empresa compensan sus debilidades y que las oportunidades externas tienen
mas impacto que las amenazas. Si se aprovechan adecuadamente las

fortalezas, el crecimiento puede aumentar significativamente.

A través del analisis estratégico, se han desarrollado cuatro estrategias
generales: una enfocada en mantener el ritmo actual segun la matriz IE, mientras
que las otras tres implican un enfoque agresivo en el mercado, demandando

mejoras internas basadas en los resultados obtenidos en las matrices PEYEA,
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VII.

MPC y GE. Ademas, el Balanced Scorecard se utiliza como herramienta para
proporcionar indicadores que permitan alcanzar metas y seguir las estrategias

establecidas.

La proyeccion de la rentabilidad para el periodo comprendido entre 2021 y 2022
revela un incremento positivo tras la ejecucion del plan estratégico, con un
crecimiento del 10.14% en el tercer afio de implementacion, lo que se traduce en
una utilidad neta del 21.93%. Estos resultados demuestran que la planificacion
estratégica y

El compromiso constante con la mejora continua se presenta como una via
altamente efectiva y viable con el propdésito de lograr un desarrollo sustentable y
perdurable en el tiempo en la organizacion, con énfasis en el crecimiento
continuo y constante al mantener un enfoque constante en la mejora y el
desarrollo, se establecen los cimientos necesarios para asegurar un crecimiento

sélido y perdurable en el tiempo.

RECOMENDACIONES

Se sugiere brindar capacitacion de forma continua a todo el equipo de trabajo
acerca de los principios esenciales del planeamiento estratégico, Se inicia el
proceso con una comprension exhaustiva de la visién, mision y valores que
conforman la esencia y la identidad de la organizacién, brindando asi una base
sélida para el desarrollo estratégico. Esto permitird asegurar que todos los
miembros del personal estén debidamente informados y alineados con los
fundamentos estratégicos de la empresa.

Potenciar la planificacion estratégica a través de la ejecucién de analisis de

mercado con el objetivo de fortalecerla y mejorar su efectividad.

Se recomienda llevar a cabo de manera periddica y actualizada el analisis del
plan estratégico, con el fin de detectar posibles modificaciones internas y evaluar
su eficacia, asi como para identificar cambios en el entorno y disefiar estrategias

gue generen un nuevo contexto o se ajusten a las constantes diferencias. El
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objetivo principal es lograr una mejora continua mediante la adaptacion y

evolucion constante de las estrategias empresariales.

En la organizacion, se recomienda principalmente modificar los habitos para
implementar estrategias propuestas como metas a corto plazo, lo que permitira
lograr un cambio seguro en un periodo breve. Ademas, se promueve el
seguimiento de los cambios realizados y la identificacion de su impacto en la

organizacion.

Se recomienda desarrollar y concluir el plan tactico a través de una auditoria
contable exhaustiva que permita establecer un marco en inversiones adicionales
y examinar de manera mas detallada las variaciones de los elementos
econdmicos internos de la empresa con el fin de obtener una comprension mas

precisa y precisa de su impacto.

Ademds, se sugiere incrementar la viabilidad de la inversion en actividades
publicitarias y tecnologias actuales con el objetivo de lograr un aumento
significativo en la captacion de clientes. Los aspectos publicitarios libran un rol
esencial en la captacion de clientes, mientras que el uso adecuado de
tecnologias tanto para la publicidad como para la gestion y el progreso sostenible
de la organizacién resulta crucial.

Se recomienda a futuros investigadores analizar con mayor énfasis las
proyecciones estimadas como resultado de la alineacion del analisis de las

matrices del planeamiento estratégico y su enfoque organizacional.
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ANEXOS

OBJETIVO

TECNICAS

Recopilacion de
datos

Tabla N°0: Instrumentos y recoleccion de datos

Tratamiento de
datos

RESULTADOS

Para diagnosticar la
situacién actual de la
rentabilidad de la
organizacion en
estudio

Para reformular la
direccion estratégica

Para hacer el
analisis estratégico
de la empresa

Para la planificacion
estratégica
organizacional y
mapeo estratégico

Realizamos un
analisis de
documentos del
estado de finanzas
de la organizacion,
cuadro de
informacion de
egresos e ingresos
(Tabla N°4)

Se establecid
mediante la técnica
de encuesta y
entrevista al comité
estratégico.

Otra vez empleamos
la entrevista como
una técnica que se
dirigié al comité
estratégico, quienes
previamente se
capacitaron con el
investigador en cada
matriz y poder
responder a las
interrogantes
planteadas

Se trabaja la
planificaciéon
estratégica y se
continua con el
resultado del FODA,
MEFI y MEFE,
continuando con la
matriz PYEA, MPC,

Se plasmara en una
hoja de Excel los
andlisis de forma
vertical (Tabla N°2)
y horizontal (Tabla
N°3)

Por otro lado,
mediante una
tormenta de ideas
de distintos factores
empresariales se
procedié a escoger
los valores de la
organizacion.

Para poder
establecer de
valorativamente la
importancia y peso
de las fortalezas,
oportunidades,
debilidades y
amenazas de la
empresa

Establecer
indicadores
necesarios para los
objetivos que se
plantearon y ubicar
a la organizacion en
un cuadrante
estratégico definido

Reflejaron
metodologias de
labor de la
organizacion, esta
seleccion se realizo
mediante una
valoracién semaforo,
escogiendo de este
modo las mas
relevantes a criterio
del equipo de
estrategias.

El comité estratégico
planteo un conjunto
de factores valorados
como internos 'y
externos en primera
instancia, después de
ello se escogié como
debilidad o fortaleza
en el ambito interno y
en el externo en
forma de amenaza u
oportunidad, luego el
mismo comité las
selecciono tomando
en cuenta el rango de
impacto, tomando en
cuenta las mas
relevantes las que
suponen un impacto
notorio, obviando las
poco significativas

Se reuni6 el equipo
de estrategias, a un
especialista en la
materia, y en equipo
amplificar las
matrices que se han
propuesto; luego el
investigador tabula el



Para poder
considerar
valorativamente
los posibles
impactos del plan
estratégico en la

rentabilidad

GE finalizando con la
metodologia de
Balance Scorecard
para definir
estrategias.

Basandonos en las

nuevas estrategias
se

podria proyectar
resultados segun

caracteristicas que
las

nuevas estrategias

implican.

(Tabla N°20) para
poder alcanzarlo,
buscando el
equilibrio en la
empresa.
(Fig.N°10)

Andlisis de
rentabilidad que
aportan la
planificacion y
estrategias,
plasmado en la
tabla resumen de
Ingresos y gastos

proyectados (Tabla

N°22)

Tabla N° 01: Operacionalizacion de Variables

VARIABLE

Planeacion
Estratégica

DEFINICION

CONCEPTUAL

DIMENSIONES
DEFINICION

OPERACIONAL

Metodologia de Matriz FODA
gestién que *
facilita y ¢
establece la toma Matriz de o
de decisiones de Evaluacién de
una empresa con Factores

respecto a su Internos(MEFI)
entornoy
actividad Matriz de .
econémica Evaluacion de
estableciendo Factores
objetivos y una Externos(MEFE)

ruta estratégica

gue deben seguir

para una mejora
constante en

calidad y
rentabilidad.
(D"ALESSIO,
2016)

Matriz Interna-
Externa(IE)

promedio. Las
matrices nos daran
los resultados donde
estableceremos
metas, estrategias,
planes de accion y
objetivos;

Con un grupo de
expertos se realizé

la estimacién
cualitativa y

cuantitativa, sobre el
efecto que se

podria tener en
cuanto a la

rentabilidad que se
llevé a la

practica en las
proposiciones del

plan estratégico.

ESCALA

INDICADORES
M

Oportunidades.
Fortalezas.

DE
EDICION

Nominal

Amenazas.
Debilidades.

Posicionamiento
Interno

v" Fuerte: <2.5.
v' Débil: >2.5.

Posicionamiento
Externo

v"  Fuerte: <2.5.
v Débil: >2.5.

(3.0<x<4.0):
Cuadrante I, Il y
IV: Crecery
Construir.

(2.0 < x < 2.99):
Cuadrante lll, Vy
VIl: Retenery
Mantener.

Ordinal

Ordinal

Ordinal



Medida que
permite evaluar
las ganancias de
la empresa con
respecto a un
nivel dado de
ventas, activos o
a la inversion de
los duenios.
(GITMAN, y otros,
2013)

Rentabilidad

Matriz de la
Posicion
estratégica y
Evaluacion de la
Accién(PEYEA)

Matriz de Perfil

Competitivo (MPC)

Matriz de la Gran
Estrategia(MGE)

Balanced
Scorecard

Relacién que
compara la utilidad
con un aporte de
fondos y termina
expresandose en
términos
porcentuales.

Fuente: Elaboracion fuente propia.

e (1.0<x<1.99):

Cuadrante VI, VI
y IX: Cosechar o
Desinvertir.

Agresivo.
Conservador.
Defensivo.

e Competitivo.

Participacion en el
mercado.
Competitividad de
precios.

Posicién
Financiera.
Calidad del
producto.

Lealtad del cliente.

Cuadrante I:
Posicionamiento muy
bueno.

Cuadrante II: Falta de
competitividad.
Cuadrante 1lI: Baja
competitividad.
Cuadrante 1V:
Competitivo, falto de
mercado.

o Estrategias

M. U. Bruta

_ Utilidad Bruta
- Ventas X

M. U. Operat.
_ U.Operativa

Ventas

M. U. Neta
Utilidad Neta
= ———x100

Ventas

Ordinal

Ordinal

Ordinal

Nominal

Razén



A) Anexo de Tablas

Tabla N° 01: Operacionalizacion de Variables

DIMENSIONES

VARIABLE i DEFINICION INDICADORES eI
OPERACIONAL
e  Oportunidades.
Matriz FODA ® Fortalezas. Nominal
. Amenazas.
. Debilidades.
Matriz de Evaluacién de Posicionamiento Interno
v' Fuerte: <2.5. Intervalo
Factores Internos(MEFI) v Débil: 525,
Matriz de Evaluacion de | ° Egts;?:]%namlento
Factores v Fuerte: <2.5 Intervalo
Externos(MEFE) v Débil: >2.5.
e (3.0<x<4.0):
Cuadrante I, Il y IV:
Crecer y Construir.
; . e (2.0<x<299):

Metodologia de Matriz Interna- . .
gestion que facilita y Externa(IE) g:?g,{gp;e,\l/:;n\t/eﬁ;”' Ordinal
establece la toma de e (10<x<199) '

decisiones de una ’ Py
empresa con respecto Cuadrante V1, Vil y IX:
a su entomo y Cosechar o Desinvertir.
oneacin | ecydagecondnen | wazde aposiion | 1 (250
9 obietivos v una ruta estratégica y Evaluacion e Defensiv ' Ordinal
Jetivos y de la Accion(PEYEA) elensivo.
estratégica que deben e  Competitivo.
seguir para una ——
mejora constante en e  Participacion en el
calidad y rentabilidad. gercadt‘.’tt ad
(D’ALESSIO, 2016) Matriz de Perfil b vdad e ordinal
Competitivo (MPC) precios. - .
. Posicion Financiera.
. Calidad del producto.
. Lealtad del cliente.
e  Cuadrante I:
Posicionamiento muy
bueno.
e  Cuadrante Il: Falta de
: competitividad.
’\égtt:lazt:geia:?M%g e  Cuadrante Ill: Baja Ordinal
competitividad.
e  Cuadrante IV:
Competitivo, falto de
mercado.
Balanced Scorecard e  Estrategias Nominal
M. U. Bruta
Utilidad Bruta
Medida que permite = " Ventas
evaluar las ganancias entas
de la empresa con Relacién que compara M.U. Operat
respecto a un nivel la utilidad con un aporte ' U. O;?erati.va
Rentabilidad dado de ventas, de fondos y termina = %100 Razén
activos o a la inversion expresandose en Ventas

de los duefios. términos porcentuales.

(GITMAN, y otros, M. U. Neta
2013) _ Utilidad Neta
" Ventas

Tabla N° 02: Analisis Financiero Vertical, QUMIR S.A.C., 2022




2020 | 2021

AEPECIOE MONTO (S/ Y DEL ' \ioNTO (S
(S/) TOTAL (S/)

Ventas netas 662 500 100 800 000 100
Costo de servicio 352 400 53.19 421 500 52.69
vendido
UTILIDAD
BRUTA 310 100 378 500
Gastos de 193 500 29.21 200 360 25.05
administracion
Gastos de ventas 47 850 7.22 61 200 7.65

UTILIDAD

OPERACIONAL 68 750 10.38 11 694

Intereses 0 - 0] -
Provision para 16 950 2.56 22 700 2.84
Impuestos

UTILIDAD NETA 00 7.82 94 240 11.78

Fuente: Area de contabilidad, QUMIR S.A.C.

Tabla N° 03: Analisis Financiero Horizontal, QUMIR S.A.C., 2022.

2020 VS 2021

ASPECTOS 2020 (S/.) | 2021 (S/.) VAR. EN VAR.
SOLES (S/.) PORCENTUAL

Ventas netas 662 500 800 000 137 500 20.75
Costo de . 352400 421500 69100 19.61
producto vendido

UTILIDAD

BRUTA 310100 378500

Gastos de 193 500 200 360 6860 3.55
administracion
Gastos de 47850 61200 13350 27.90
ventas
UTILIDAD
OPERACIONAL 68750 116940
Intereses 0 0 0
Provision para 16950 22700 5750 33.92
impuestos

UTILIDAD NETA 51800 94240 42440 81.93
Fuente: Area de contabilidad, QUMIR S.A.C.

Tabla N°04: Resumen de Ingresos y Gastos, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS ANO 2020 ANO 2021
No. de servicios atendidos 53 64




Valor promedio de la hora 12500 12500
(S1)

TOTAL DE VENTAS (S/.) 662500 800000
Pago a Personal Staff(S/.) 352400 421500
Pago de alquiler (S/.) 82300 87460
Pago de servicios (S/.) 54500 56200
Pago técnicos (S/.) 56700 56700
Pago publicidad (S/.) 30900 41200
Otros pagos (S/.) 16950 20000

TOTAL EGRESOS (S/.) 593750 683060

UTILIDAD NETA (S/.) 116940
Fuente: Area de contabilidad, QUMIR S.A.C.

Tabla N°05: Indicadores de Rentabilidad, QUMIR S.A.C 2020 - 2021

2020 vs 2021

ASPECTOS VAR, EN
SOLES (S/.)

Ventas netas (S/) 662500 800000 137500
Costo de servicio vendido (S/) 352400 421500 69100
UTILIDAD BRUTA 310100 378500 68400
Gastos de administracion (S/) 193500 200360 6860
Gastos de ventas (S/) 47850 61200 13350
UTILIDAD OPERACIONAL 68750 116940 48190
Intereses (S/) 0 0 0
Provision para impuestos (S/) 16950 22700

5750
UTILIDAD NETA (S/)

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 46.81% 47.31%

MARGEN DE UTILIDAD
OPERACIONAL

MARGEN DE UTILIDAD NETA 7.82% 11.78%

MARGEN DE UTILIDAD NETA
DEL SECTOR

10.38% 14.62%

15.30%

Tabla N°06: Resumen de criterios de mision corporativa, QUMIR S.A.C

PREGUNTA RESPUESTA GENERAL
¢, Quiénes son como Somos una empresa que tiene por objetivo
empresa? promover el cuidado y proteger el medio

ambiente.




¢,Qué busca su empresa?

Brindar soluciones ambientales a través de la
implementacion de sistemas de gestion
integral de residuos solidos con inclusion
econémica y social, actuando bajo las
normativas de ley vigentes, orientado a
obtener resultados de mejora de calidad de
vida y satisfaccion de nuestros clientes.

¢, Qué hace su empresa?

Realizamos soluciones ambientales
mediante la recoleccion, transporte y
disposicion final de los residuos industriales.

¢cDonde se desarrolla su
empresa?

En la region La Libertad.

¢Por qué su empresa
desarrolla las actividades
gue realiza?

Tenemos una filosofia de cuidado al
medioambiente, asi como la preocupacion de
crecer junto con nuestros clientes, actuando
bajo las normativas y leyes que regulan las
operaciones de nuestro sector.

¢Para quién trabaja su

empresa?

Para clientes corporativos

Tabla N° 07: Criterios de mision, QUMIR S.A.C., 2022.

PREGUNTA PERSONA 1 PERSONA 2 PERSONA 3
Somos una empresa que Somos una empresa Somos una  empresa
tiene por objetivo para brindar soluciones dedicada al cuidado del

¢ Quiénes son | promover el cuidado y ambientales. ambiente.
como empresa? proteger el medio
ambiente.
Brindar soluciones Brindar soluciones Brindar soluciones,

,Qué busca
empresa?

sSu

ambientales a través de ambientales.
la implementacién de
sistemas de gestion
integral de residuos
s6lidos con inclusién
econbémica y social,
actuando bajo las
normativas de ley
vigentes, orientado a
obtener resultados de
mejora de calidad de vida
y satisfaccion de
nuestros clientes.

ambientales orientado a
obtener resultados de
mejora de calidad de vida y
satisfaccion de nuestros
clientes.

,Qué hace
empresa?

su

Realizamos soluciones Recolectamos
ambientales mediante la residuos industriales.
recoleccion, transporte y

disposicién final de los

residuos industriales.

Transportamos los
residuos industriales de las
empresas.




¢;Dénde se | En la ciudad de Truijillo. En Trujillo. En toda la regién La
desarrolla su Libertad.
empresa?
Porque tenemos una Porque hoy en dia se Porque las empresas no
filosofia de mejoramiento debe contar con un cuentan con un area o
continuo de nuestras Optimo manejo de espacio para el desecho de
¢Por  qué  su | politicas y tecnologias, residuos industriales. sus residuos industriales.
empresa asi como la preocupacién
desarrolla las | de crecer junto con
actividades que | nuestros clientes,
realiza? actuando bajo las
normativas y leyes que
regulan las operaciones
de nuestro sector.
¢Para quién | Para  satisfacer las Clientes corporativos.  Clientes.
trabaja su | necesidades de nuestros
empresa? clientes.

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N°08: Resumen de criterios vision corporativa QUMIR S.A.C

PREGUNTA RESPUESTA

¢,Cudl es laimagen deseada de su

negocio?

Ser lider en gestiones ambientales.

¢,Como sera su empresa en el

futuro?

Tiene por objetivo brindar servicios de
calidad con soluciones ambientales,
laborales y de responsabilidad social.

¢, Qué planes tiene su empresa para

el futuro?

Posicionar la marca a nivel nacional.

¢, Qué actividades puede desarrollar

su empresa en el futuro?

Proyectos de soluciones ambientales gran
envergadura a nivel local, nacional, e
internacional.

Tabla N°09: Criterios para la formulacion de la vision, QUMIR S.A.C., 2022.

PREGUNTA PERSONA 1 PERSONA 2 PERSONA 3
;Cudl es la .
{ Que la empresa sea lider Que la empresa sea
'magen en gestiones Que la empresa se expanda reconocida en todo el
deseada de su . en todo el Pais.
negocio? ambientales. mundo.

;Cobmo sera su
empresa en el
futuro?

Sera una empresa capaz
de brindar servicios de

calidad con buenas
practicas  ambientales,
laborales y de

responsabilidad social.

Serd una

a sus clientes.

empresa que
brindara servicios de calidad

Expandirnos en el norte
del Pais.




Ampliar nuestro campo de

¢Qué planes accion e incluso con la Contar con personal

tiene su | Ofrecer mayor variedad capacidad de ofrecer mas capacitado para el

empresa para | de servicios. asesorias especializadas en manejo de residuos

el futuro? el manejo de residuos industriales.
industriales.

¢Qué

actividades Soluciones ambientales, Proyectos de soluciones

puede capacitaciones, ambientales gran Capacitaciones

desarrollar su | asesorias envergadura a nivel nacional, Auditorias.

empresa en el
futuro?

personalizadas.

local e internacional

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N° 10: Eleccion de Valores Institucionales, QUMIR S.A.C.

VALORES

PRIORIZACION

PERSONA

PERSONA | PERSONA

RESULTADO

Constancia

Respeto

Honestidad

Puntualidad |

Responsabilidad

Hm B

HI\) (GO RO N — | LV

HOO N

Confianza 2 3 7
Amabilidad 1 2 4
Integridad 1 1 3
Justicia 2 1 4
3 2 8

3 7

I—‘I—‘I—‘NHOONOOI—‘H

w

Comunicacién |
Compromiso | 2 2

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Ponderacion:

3 = Muy Importante

2 = Importante
1 = Regular

Tabla N°11: Significado de cada valor, QUMIR S.A.C. 2022

e Responsabilidad

e Compromiso

¢ Puntualidad

En promover, cuidad y proteger el

medio ambiente.
Con nuestros clientes y

colaboradores

El servicio brindado para los clientes



se efectle en el tiempo pactado

o Nuestra base para demostrar la
e Confiabilidad
lealtad

L Con mi trabajo, mi equipo, clientes y
e Comunicacion _
mi empresa.

. Nuestra trayectoria y
e Honestidad ] i
profesionalismo nos respalda

Tabla N°12: Valoracion de aspectos Internos y Externos, QUMIR S.A.C 2022

FORTALEZAS PER?-ONA PERgONA PER%ONA TOTAL

1. Profesionales especialistas en la gestion de
residuos ambientales

2. Ubicacion estratégica 3 3 2 8
3. Red de contactos (networkmarketing) 3 3 2 8
4, Personal constantemente capacitado. 1 2 1 4
5. Precios competitivos 3 2 2 7
6. _ _Experiencia en el rubro, conocimiento del 3 3 > 8
servicio.

DEBILIDADES Personal Persona2 Persona3 TOTAL
1. Falta de seguimiento a cliente. 2 3 2 7
2. Excesiva confianza en el servicio entregado. 1 3 2 6
3. Baja captacién de clientes corporativos. 3 2 3 8
4, Falta de KPIS (indicadores) de ventas. 2 1 2 5
5. Baja rentabilidad en la empresa. 3 2 2 7
6. Uso limitado de la tecnologia 2 2 2 6
OPORTUNIDADES Personal Persona2 Persona3 TOTAL
1. Potencial crecimiento del mercado 3 3 3 9
2. Empresas que eliminan grandes cantidades

de residuos solidos. 2 3 3 8
3. Nuevos clientes que t_)uscan un proveedor 3 5 3 8
que cumplan con los requisitos.

4. Nuevos equipos y maquinarias. 1 2 1 4
5. Soporte legal. 3 2 2 7
6. Internacional/nacional conciencia ecolégica; 1 3 5 6

regulaciones.

AMENAZAS Personal Persona?2 Persona3 TOTAL




1 Escasa fidelizacion de clientes 3 3 2 8
2 Competencia en el mercado 3 3 3 9
3 Falta de proveedores para integracion vertical 3 3 2 8
4, Presion internacional para el reforzamiento

. , 2 1 2 5
de las regulaciones ambientales.
5. Falta de cultura ambiental. 3 3 2 8
6. Tamarfio del mercado puede atraer 3 2 5 7
competencia internacional.

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N° 14: Sustento de aspectos externos, QUMIR S.A.C, 2022

ASPECTO

Experiencia en
el rubro,
conocimiento

del servicio.

Precios

competitivos

SUSTENTO Y FUENTE
OPORTUNIDADES
La calidad del servicio que las empresas proporcionan al cliente es clave

para que éste repita después con la misma compafiia. Asi lo concluye un
estudio llevado a cabo en Estados Unidos por Accenture.

Entre el 70% y el 85% de los mil consumidores consultados por Accenture
asegura que el servicio al cliente tiene un gran impacto, tanto negativo
como positivo, en la percepcion global de las empresas.

El informe revela que proporcionar un buen servicio al cliente desde el
principio es determinante para que éste vuelva a confiar en la compafia.
Asi lo cree el 56% de los consumidores consultados.

Si el servicio proporciona no satisface completamente al cliente, el 23%
opta por cambiar de companiia y el 28% por consultar la oferta de otras
empresas, informa Mediapost.

Las empresas que invierten en un servicio al cliente de calidad tienen,
por lo tanto, mas opciones de posicionarse mejor, por lo tanto, mas
opciones de posicionarse mejor en el mercado. (Arellano, 2014)

Esta estrategia consiste en obtener un coste global inferior al de los
competidores. Segun (Porter, 1980) se puede decir que la estrategia de
liderazgo en costes se basa en lograr un coste final minimo respecto a la
competencia, junto con una calidad aceptable y una politica de precios
gue permitan alcanzar un volumen de ventas y un crecimiento de la cuota

de mercado rentable. (Castro, 2010)



http://www.accenture.com/

Red de
contactos
(networkmarke
ting)

Ubicacion

estratégica

Profesionales
especialistas
enlagestion de
residuos

ambientales

Escasa
fidelizacion de

clientes

La descripcion del campo de formacion de la industria del network
marketing nos muestra un sector en proceso de reinvencidn para
adecuarse a las condiciones de la sociedad de mercado. El objetivo es
como hacerse mas competitivo para aprovechar las condiciones que
ofrecen la globalizacion y la incursion cada vez mas rapida de las TIC.
Con mayor capacidad para la comunicacion y la expresion. (La industria
del network marketing y la produccion de nuevas subjetividades, 2015)
La localizacién geografica de la empresa en una determinada localidad,
municipio, zona o0 region es una decision de tipo estratégico. Dicha
decision dependera de ciertos factores que pueden favorecer o perjudicar
la actividad econdémica presente y futura de la empresa.
A la hora de elegir la ubicacion concreta del local debemos tener en
cuenta la superficie, su distribucion en planta, su coste y forma de
adquisicién (alquiler, compra, leasing), la reglamentacion que puede
afectarle, asi como posibilidades de una futura ampliaciéon. (Integra
Tecnologia y Comunicaciones de Canarias, 2014)
El técnico especialista en gestion de residuos es una persona designada
por el productor o el poseedor de residuos para desarrollar las funciones
de control, vigilancia, informacion y distribucion de estos residuos. Debe
tener los conocimientos necesarios sobre gestion de residuos; es decir,
debe conocer el catalogo de residuos, los transportistas y los gestores
autorizados, etc. Debe saber, en definitiva, cual es la disposicion para
cada residuo, cudl es su destino, documentacion a cumplimentar y el
proceso que debe seguir. Puede ser un trabajador de la empresa y
trabajar bajo las érdenes y directrices de ésta, o para la empresa "gestora
de los residuos”, que es la que hace el tratamiento correspondiente.
(Barcelona, 2011)

AMENAZAS
Las estrategias de fidelizacion implican diferenciarse de la competencia,
escuchar al cliente, ofrecer novedades, mejoras y, en suma, revierten
en un mejor servicio, y ello supone no so6lo una manera de retener a
antiguos clientes sino también a los nuevos, asi como de atraer a
clientes potenciales. La fidelizacion es necesaria debido a la creciente

competencia. Todo negocio, qué duda cabe, debe intentar conservar sus


https://www.eaeprogramas.es/empresa-familiar/2015/04/aun-no-sabes-quienes-son-tus-clientes-potenciales.htm

Competencia

en el mercado

Falta de
proveedores
para
integracién

vertical

Falta de cultura

ambiental.

mejores clientes, y las estrategias de fidelizacion estan orientadas a este
fin. A su vez, la implementacion misma de un programa de fidelizacion
ayuda a reorientar el negocio segun las necesidades de los clientes y a
dirigir la empresa buscando eficiencia y aportar un valor real a la

relacion con el usuario. (EAE, 2018)

Competencia se refiere a la existencia de un gran niumero de empresas
0 personas que realizan la oferta y venta de un producto (son oferentes)
en un mercado determinado, en el cual también existen personas o
empresas, denominadas consumidores o demandantes, las cuales,
segun sus preferencias y necesidades, les compran o demandan esos
productos a los oferentes. En algunos casos la competencia se presenta
con distinta intensidad y en diferentes niveles, que hacen que aparezca
un sistema de clasificacion diferente. Esta clasificacion depende también
de la cantidad de control que sobre los precios puedan tener tanto
oferentes como consumidores, de la variedad de los bienes que se
encuentran en el mercado y de la facilidad con la que nuevos oferentes
entran al mercado. (Banco de la Republica, 2017)

La integracion vertical supone la entrada de una empresa en actividades
relacionadas con el ciclo de explotacion de un producto o servicio,
convirtiéndose en su propio proveedor (hacia atrds o aguas arriba) o
cliente (hacia delante o aguas abajo). Se trata de un caso particular
de diversificacion, ya que se pueden encontrar aspectos de
diversificacién relacionada, con aspectos de no relacionada.

La integracién vertical existe en cualquier empresa, pues toda empresa
elabora parte de su producto adquiriendo la demas a través
de proveedores y/o comercializa sus productos.

Desde el punto de vista estratégico es el nivel adecuado de integracion
gue una empresa y su grado de integracion es el conjunto de decisiones
gue afectan a las distintas dimensiones de este fendmeno.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud, la contaminacién es un
problema que afecta a mas de la mitad de la poblacion mundial. Un
reciente informe realizado por este organismo, analiz6 la calidad del

aire en mas de 1.500 ciudades de 91 paises. Los resultados muestran


https://emprendedoresempresas.wordpress.com/2017/01/26/la-diversificacion/
https://emprendedoresempresas.wordpress.com/2017/02/09/los-stakeholders/
https://emprendedoresempresas.wordpress.com/2017/02/09/los-stakeholders/
http://www.who.int/es/

que soélo un 12% de la poblacion mundial reside en ciudades donde se

respira aire limpio.

Lima es la ciudad donde se detectaron peores indices de
contaminacion en América Latina. El indice general para la ciudad fue
de 38 microgramos de PM 2,5 por metro cubico. Sin embargo, dentro de
la subdivision de Lima Norte se revelaron 58 microgramos. Esta cifra
representa casi seis veces mas el nivel establecido por la OMS. En el
estudio se diferencia a Lima Norte (58) de Lima Este (36) y Lima Sur (29).

En el otro extremo de la tabla, Salvador de Bahia se posiciona como la

ciudad con aire mas limpio de la region.

Al respecto de las consecuencias, la OMS advierte que residir en
ciudades contaminadas expone a los habitantes a padecer problemas
de salud en el largo plazo. El organismo afirma que anualmente mueren
mas de siete millones de personas a causa de la contaminacion
ambiental. (Universia.Net, 2015)

Fuente: Investigacion.

Tabla N°15: Matriz EFI, QUMIR S.A.C., 2022

FACTOR CRITICO DE EXITO PESO CLASIFICACION .
PUNTUACION
FORTALEZAS
1. Profesionales _especialistas en la gestién 0.10 4 0.4
de residuos ambientales
2. Ubicacion estratégica 0.05 4 0.2
3. Red de contactos (networkmarketing) 0.15 4 0.6
4. Precios competitivos 0.05 4 0.2
5. E)_(p_erlenua en el rubro, conocimiento del 0.15 3 0.45
servicio.
SUBTOTAL FORTALEZAS 1.85




DEBILIDADES

1. Falta de seguimiento a cliente. 0.15 2 0.3
2. Excesiva confianza en el servicio 010 1 0.1
entregado.
3. Baja captacion de clientes
corporativos. 0.05 2 0.1
4. Baja rentabilidad en la empresa. 0.10 2 0.2
5. No_eX|ste area de gestion comercial y 0.10 1 0.1
marketing.
SUBTOTAL DEBILIDADES 0.8
TOTAL 1.00 - 2.65

Tabla N°16: Ponderacion de Factores Internos, QUMIR S.A.C., 2022.

CLASIFICACION

FORTALEZAS
ELEC

1. Profesionales especialistas en la

L, - . 0.09 0.12 o0.10 0.10 4 4 4 4
gestién de residuos ambientales

2. Ubicacion estratégica 0.05 0.06 0.05| 0.05 4 4 4 4
3. Red de contactos
(networkmarketing) 0.15 0.17 0.12 0.15 4 3 4 4
4. Precios competitivos 0.06 0.05 0.05| 0.05 4 4 3 4
5. o Experiencia ~en el rubro, 012 015 0417 | o015 3 3 3 3
conocimiento del servicio.
PESO CLASIFICACION
DEBILIDADES — T
P1 P2 P3 PROM P1 P2 P3 | ELEC
1. Falta de seguimiento a cliente. 0.15 0.17 0.12| 0.15 2 2 2 2
2. Excesiva confianza en el servicio 009 010 0121 010 1 1 1 1
entregado.
3. _Baja captacion de clientes 005 006 005 | o005 ) ) ) )
corporativos.
4. Baja rentabilidad en la empresa. 0.12 0.10 0.09 | o0.10 2 2 1 2
5. Nc_) existe area de gestion comercial 01 009 040! 010 1 1 1 1
y marketing.

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla 17: Matriz EFE, QUMIR S.A.C., 2022.

FACTOR CRITICO DE EXITO PESO CLASIFICACION )
PUNTUACION
OPORTUNIDADES

1. Potencial crecimiento del mercado 0.12 4 0.48
2. _ Emp,re_sas que eliminan grandes cantidades de 0.10 4 0.4
residuos sdlidos.
3. Nuevos clientes que buscan un proveedor que

. 0.15 4 0.6
cumplan con los requisitos.
4, Soporte legal. 0.10 4 04
5. Internacional/nacional conciencia ecolégica; 0.04 3 012

regulaciones.




‘ SUBTOTAL OPORTUNIDADES ‘ 2 '

1. Escasa fidelizacién de clientes 0.15 2 0.3
2. Competencia en el mercado 0.13 1 0.13
3. Falta de proveedores para integracién vertical 0.06 ) 0.12
4, Falta de cultura ambiental. 0.10 2 0.2
5. Tamafio del mercado puede atraer
L ; 0.05
competencia internacional. 0.05 1
SUBTOTAL AMENAZAS 0.8
TOTAL 1.00 - 2.8

Tabla N° 18: Ponderacion de Factores Externos, QUMIR S.A.C., 2022.

PESO CLASIFICACION
OPORTUNIDADES
P1 P2 P3 PROM

1. Potencial crecimiento del 013 0.5 0.09| 0.12 3 4 4 4
mercado
2. Empresas que eliminan
grandes cantidades de residuos| 0.1 0.09 0.1 | 0.10 4 4 3 4
sélidos.
3.  Nuevos clientes que buscan
un proveedor que cumplan con los|0.17 0.13 0.14( 0.15 4 4 3 4
requisitos.
4. Soporte legal. 0.08 0.12 0.11| 0.10 3 4 4 4
5. Internacional/nacional
conciencia ecoldgica; [ 0.02 0.04 0.05| 0.04 3 3 4 3
regulaciones.

CLASIFICACION

AMENAZAS
P1 P2 P3 ELEC.

1. Escasa fidelizacion de clientes|0.16 0.16 0.12| 0.15 2 2 2
2. Competencia en el mercado |0.12 0.13 0.14| 0.13 2 1 1
3. Falta de proveedores para|g o, 00> 013|006 | 2 2 1| 2
integracion vertical

4. Falta de cultura ambiental. 0.12 0.1 0.09| 0.10 1 2 2 2
5. Tamafio del mercado puede |, > oo 00s|l 005 | 1 2 1| 1
atraer competencia internacional.

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N°19: Matriz PEYEA I, QUMIR S.A.C., 2022.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

| VALOR

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
VALOR



FUERZAS

P1 P2 | P3 PROM.

ESTABILIDAD DEL

P1 P2 P3 PROM.

FINANCIERAS(FF) ENTORNO(EE)
Apalancamiento 4 [ 4|4 4 Tasa de inflacion 31-2]-1 -2
Capital de trabajo 51513 4 Presién competitiva -3|-5]-4 -4
Liquidez 5|5 |5 5 Variabilidad de la 3|33 3
demanda
Riesgos implicitos delf | | , | 4 5 |Estabilidad politica y a4l ala 4
negocio social
Solvencia 6 6|6 Cambios tecnoldgicos 3-2]-4 -3
Flujos de efectivo
PROMEDIO
PROMEDIO
VALOR VALOR
VENTAJAS FUERZAS DE LA
COMPETITIVAS(VC) P2 P3 PROM. INDUSTRIA(FI) P2 P3 PROM.
Ut|||za_C|on de__ la 2 -2(-2 -2 Demanda 6 |5]6 6
capacidad competitiva
Lealtad de los clientes -31-31-2 -3 Conoc!m_lentos 51414 4
tecnoldgicos
Control sobre Productividad,
proveedores y| -3 | -41-3 -3 aprovechamiento de la 3(3]3 3
distribuidores capacidad
Participacion en ol Abundancia, diversidad
P 3|54 -4 de insumos y 5151 4 5
mercado
proveedores
Calidad del producto -41-31-3 -3 Potencial de crecimiento | 6 | 5 | 4 5
Regulaciones del sector
PROMEDIO

PROMEDIO

Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N° 20: Matriz MPC, QUMIR S.A.C., 2022.

FACTORES
CRITICOS
PARA EL
EXITO

PESO

P1 P2 | P3 | PROM.

Profesionales
especialistas en
la gestién de
residuos
ambientales

0.1210.08|0.12| 0.11

CALIFICACION

QUMIR S.A.C

CALIF.
POND.

P1| P2 |P3 T

3 3 3 3

ROSANDINA

CALIFICACION

PL| P2 P3 O4 T

0.11

‘ SOLUCIONES AMBIENTALES

CALIFICACION

0.43




Precios 011|006]012] 010 | 2| 2 |3]| 2 | o190 |2]| 2|1 |2]|2]| o019 0.29
competltlvos
Personal
constantemente | 0.05(0.06 |0.10| 007 | 3| 3 | 4| 3 021 | 43| 4|44 0.28 0.07
capacitado.
Red de 0.10|0.06(014| 010 | 2| 3 | 2| 2 020 |22 2]3]2 0.20 0.10
contactos
Ubicacion 0.04|006[009| 006 | 1| 2 | 2| 2 | 0oe |2]2|21]|2]|2]| o1 0.19
estrateglca
Experiencia en
el rubro, 012|012|010| 011 | 3| 2 | 3| 3 | 034 |3|2|2|1|2]| o023 0.34
conocimiento
del servicio.
Usode 0.09|006[010| 008 | 2| 2 | 3| 2 | 017 |2]|2|2]|2]|2]| o017 0.25
tecnologias
Publicidad 0.180.20(0.16| 018 | 2| 4 | 2| 2 03 |33 3]|]2]3 0.54 0.54
Mejora continua | 0.05|0.06 |0.09| 007 | 3| 3 [ 2| 3 020 |32 1]3]3 0.20 0.07
Calidad del 015[020012| 016 | 4| 3 |4 | 4 | 063 |3]| 2|4 |3]|3]| o047 0.31
Servicio
o1
Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.
Tabla N° 21: Matriz GE |, QUMIR S.A.C., 2022.
CUADRANTE CARACTERISTICAS P1[P2]|P3]|SI| NO
Asume riesgos agresivamente. SI|SlI|SlI|X
Exceso de recursos. NO [NO | SI X
Concentracion en el mercado. NO| SI [NO X
| Cambia su ventaja competitiva. Sl [NO |NO X
Un sqlo producto lidera el mercado y diversificacion si | s Inol x
concéntrica
TOTAL DE CARACTERISTICAS CUADRANTE I 2| 3
Crecimiento rapido del mercado. NO| SI [NO X
EvallGa seriamente su aproximacion presente al si Inol st | x
mercado.
i Adecuado uso de fondos y capital NO| SI | SI
Falta_l de capacidad para competir en un mercado NO | NO [ NO X
creciente.
Falta de ventajas competitivas. NO |NO [ NO X
TOTAL DE CARACTERISTICAS CUADRANTE I 2| 3
Constantes reestructuraciones y cambios operativos. SI|{SI|SI|X
m Escasez.de recursos y falta de gestion para s| INoNO
conseguirlos.
Posicién competitiva débil. SI|SI|NO| X | X




Restricciones de liquidez y flujo de efectivo. NO |NO [NO X
Mercado de lento crecimiento. SI [NO |NO X
TOTAL DE CARACTERISTICAS CUADRANTE I 2| 4
Diversificacion concéntrica, conglomerada u horizontal. | NO | NO | NO X
Altos niveles de flujo de efectivo y necesidades de NO | NO [ NO X
crecimiento interno limitado.
Posicién competitiva fuerte pero lento crecimiento de NO | NO [ NO X
Vi mercado.
Predisp_osicién a compartir riesgos y aprovechar si st lslx
oportunidades.
Fortalezas para iniciar programas de diversificacion. SI|SI|SI|X
TOTAL DE CARACTERISTICAS CUADRANTE IV 2| 3
Fuente: Comité Estratégico, QUMIR S.A.C.
Tabla N°22: Criterio de perspectivas del Balanced Scorecard, QUMIR S.A.C.
PERSONA 1 PERSONA 2 PERSONA 3
PERSPECTIVA Incrementar los incremento de la incrementar la
FINANCIERA ingresos utilidad rentabilidad
PERSPECTIVA DEL |nc':rementar mc;rementar mgrementar
CLIENTE namero de namero de namero de
servicios servicios servicios
PERSPECTIVA DEL incremento de | aumentar el precio | aumentar el precio
PROCESO INTERNO publicidad del producto del producto
FERSFEC A DI2 capacitacion del capacitacion del capacitacion del
APRENDIZAJE ¥ IOpersonal ppersonal IOpersonal
CRECIMIENTO

Fuente: Comité estratégico, QUMIR S.A.C.

Tabla N° 23: Aporte de las estrategias a la rentabilidad, QUMIR S.A.C., 2022.

ESTRATEGIA META ESTRATEGICA APORTE RENTABILIDAD
Total ventas 2021-2022:
Aumento de mas del o ) o )
N° Servicios brindados (77 servicios) x Valor Promedio del
Incrementar 30% de ventas con o
] . servicio. (S/.14040) = S/.1081080.00
ingresos. respecto al afio
. Afio 2021=S/.80 000.00
anterior.
2021 - (2021-22) = ~Aumento del 35%
Utilidad neta:
| ar utilidad Margen de utilidad neta
ncrementar utilida __ Utilidad Neta
t superior al 15%. M.U.Neta = =00 — x 100
neta.
M.U.Neta = $LZ7209 4 100 = 21.93%

5/.1081080

2020 al 2021
+ 20.75% servicios = +11 servicios = S/. 13 7500.00

Aumentar nimero de Aumentar el nimero

horas dictadas. de horas dictadas en




un 20%.

2020 al 2021-22

+20% horas = +13 servicios = S/.16 2500.00

la hora dictada para
compensar costos

operativos.

Balancear el valor de

Limitar el aumento del
valor de la hora en no

mas de un 15%

Tabulacion:

Precio Final =

S$/.12500

(1-0.11)
Precio Final = §/.1 4040.00

Aumentar inversién
en publicidad

masiva.

Aumento de gastos en

publicidad

2020-2021= +11 servicios = +S/.10300 invertidos.
2020-(2021-22) = +13 servicios = + 12170 soles invertidos.
Inversion 2020 = S/.41200+S/.12170= S/.53370

personal

administrativo.

Realizar capacitacion
en tecnologia para el

Invertir un aproximado
del 20% de utilidades
del afio pasado en

capacitacion.

PAE: S/.1590
PUCP: S/.7500

Investigacién de cursos:

S/.22500

Utilidad Neta 2020 = S/.116940
§/.116940 - 100 %

§/.22500 - X %; X =19.24%

Asumiendo el costo maximo = S/.7500 x 3 personas

Fuente: Figura N°12, Elaboracion propia, QUMIR S.A.C.
Tabla N° 24: Resumen de Ingresos y Gastos Proyectado, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS ANO 2020 ANO 2021 ANO 2021-22
No. de servicios atendidos (S/.) 53 64 77
Valor promedio del servicio (S/.) 1 2500.00 1 2500.00 1 4040.00

TOTAL DE VENTAS (S/.) 66 2500.00 80 0000.00 10 81080.00
Pago a Personal Staff (S/.) 35 2400.00 42 1500.00 46 2800.00
Pago de alquiler (S/.) 8 2300.00 8 7460.00 9 1100.00
Pago de servicios (S/.) 5 4500.00 5 6200.00 6 6700.00
Pago técnicos (S/.) 5 6700.00 5 6700.00 5 6700.00
Presupuesto de capacitacién (S/.) 0.00 0.00 2 2500.00
Pago publicidad (S/.) 3 0900.00 4 1200.00 5 3370.00
Otros pagos (S/.) 1 6950.00 2 0000.00 2 4300.00

TOTAL EGRESOS (S/.) 59 3750.00 68 3060.00 77 7470.00

30 3610.00

UTILIDAD NETA (S/.)
Fuente: Area de contabilidad, Tabla N° 23 Aportes de las estrategias a la rentabilidad,

QUMIR S.A.C.

6 8750.00

11 6940.00

Tabla N° 25: Indicadores de Rentabilidad Proyectada, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS 2020 2021 2020-2021 VARIACION
Ventas netas (S/.) 662500.00 | 800000.00 | 1081080.00 | 281080.00
Costo de producto vendido 352400.00 | 421500.00 | 462800.00 41300.00

UTILIDAD BRUTA (S/.)

Gastos de administracion (S/.)

310100.00
193500.00

378500.00
200360.00

618280.00
237000.00

239780.00
3 6640.00

Gastos de ventas (S/.)

4 7850.00

6 1200.00

7 7670.00

16470.00




UTILIDAD OPERACIONAL (S/.)

18 6670.00
0.00

4 3800.00

14 2870.00

6 8750.00
0.00

1 6950.00

5 1800.00

116940.00 30 3610.00
0.00 0.00

2 2700.00 | 6 6500.00

94240.00 23 7110.00

Intereses (S/.)
Provision para impuestos (S/.)
UTILIDAD NETA (S/.)

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 9.88%

MARGEN DE UTILIDAD
OPERACIONAL

MARGEN DE UTILIDAD NETA 7.82% 21.93%
MARGEN DE UTILIDAD NETA DEL SECTOR 15.30%

Fuente: Tabla N°13 Resumen de Ingresos y Gastos Proyectado, Anexos Tabla N°26 y
N°27, Andlisis Vertical/Horizontal Proyectado, QUMIR S.A.C.

46.81% 47.31% 57.19%

10.38% 14.62% 28.08% 13.47%

11.78% 10.15%

Tabla N° 26: Analisis Financiero Vertical Proyectado, QUMIR S.A.C., 2022.

2020

ASPECTOS MONTO %DEL MONTO % DEL

Ventas netas

662500.00

100

800000.00

100

1081080.00

Costo de producto
vendido
UTILIDAD BRUTA

352400.00
310100.00

53.19

421500.00
37 850.00

52.69

462800.00

61828.00 |

Gastos de 23 7000.00

S ., 193500.00
administracion

29.21 | 200360.00 | 25.05

Gastos de ventas
UTILIDAD

47850.00 7.22 61200.00 7.65 77 670.00

OPERACIONAL 6 875.00 11 694.00 30 361.00
Intereses 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Provision para 16950.00 | 2.56 | 22700.00 | 2.84 | 66500.00 6.15
Impuestos

UTILIDAD NETA 5 1800.00 7.82 94240.00 11.78

Fuente: Area de contabilidad, QUMIR S.A.C.

23 711.00

Tabla N°27: Analisis Financiero Horizontal Proyectado, QUMIR S.A.C., 2022.

ASPECTOS

2020 vs 2021-22

VAR. EN VAR.
SOLES %

2021-2022
VAR. EN VAR.

2021 (S1.) sh)
SOLES % '

2020 vs 2021

Ventas netas 662500.00 | 800000.00 | 137500.00 20.75 | 1081080.00 | 281080.00 35.14
Costo de
producto 352400.00 | 421500.00 | 69 100.00 19.61 462800.00 41300.00 9.80
vendido

UTILIDAD
BRUTA

31010.00 | 378500.00 68 400.00 22.06

61 8280.00

239780.00

63.35



Gastos de
administracion
Gastos de
ventas
UTILIDAD
OPERACIONAL

193500.00 | 200360.00 | 68 600.00 3.55 237000.00 | 36640.00 18.29

4 7850.00 | 6 1200.00 | 13350.00 27.90 77670.00 16470.00 26.91

6 8750.00  116940.00 48 190.00 30 3610.00 | 186670.00 159.63
Intereses 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Provision para | 15950 00 | 2 2700.00 | 5750000 33.92 | 66500.00 | 43800.00 192.95

impuestos
a0 51 800.00 94 240.00 4244000 81.93 237110.00 & 142870.00 151.60

Fuente: Area de contabilidad, QUMIR S.A.C.

B) Anexo de Figuras

Gerencia
General

. . Gerencia de
Gerencia de Gerencia S -
X . Administracion
Operaciones Comercial .
y Finanzas

Asistente Asistente Asistente

Asistente
Comercial Facturacion Finanzas Contable

Coordinador de
Operaciones

Asistente de
Mantenimiento

Asistente de
Operaciones

Supervisor de
Operaciones

J

Figura N°01: Organigrama de la Empresa QUMIR SAC
Fuente: Empresa QUMIR SAC
Elaboracion: Propia
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Figura N°02: Flujoganigrama de la Empresa QUMIR SAC

Fuente: Empresa QUMIR SAC
Elaboracién: Propia




VALORES Q'UMIR S.A.C
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Fig.N°03: Gréfico de eleccion de Valores Institucionales, QUMIR S.A.C. 2022

FORTALEZAS

Experiencia en el rubro, conocimiento del... |
Precios competitivos .
Personal constantemente capacitado. -
Red de contactos (networkmarketing) |
Ubicacidn estratégica |
A

Profesionales especialistas en la gestion...

o

2 4 6 8 10

Fig. N° 04: Fortalezas, QUMIR S.A.C 2022
Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracion de aspectos internos y

externos QUMIR S.A.C. 2022



Fig.

DEBILIDADES

Uso limitado de la tecnologia

Baja rentabilidad en la empresa.

Falta de KPIS (indicadores) de ventas.
Baja captacion de clientes corporativos.
Excesiva confianza en el servicio... N°05:

Falta de seguimiento a cliente.

o
=
N
w
IS
U1 -
(o)}
~
00

Debilidades, QUMIR S.A.C
Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracién de aspectos internos y

externos QUMIR S.A.C. 2022

OPORTUNIDADES

Internacional/nacional conciencia ecoldgica;
regulaciones.

Soporte legal.

Nuevos equipos y maquinarias.

Nuevos clientes que buscan un proveedor
que cumplan con los requisitos.

Empresas que eliminan grandes cantidades
de residuos soélidos.

Potencial crecimiento del mercado

N
H
[e)]
oo

Fig. N°06: Oportunidades, QUMIR S.A.C
Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracion de aspectos internos y

externos QUMIR S.A.C. 2022



AMENAZAS

Tamafio del mercado puede atraer...

Falta de cultura ambiental.

Presion internacional para el reforzamiento...

Falta de proveedores para integracion...

Competencia en el mercado

Escasa fidelizacion de clientes

N
H
-
[e)]
(o]

10

Fig.07: Amenazas, QUMIR S.A.C
Fuente: Anexos Tabla N° 12, Valoracién de aspectos internos y

externos QUMIR S.A.C. 2022

EFI EFE

\ Vi
Vil Vil IX

4,00 3,00 2,00 1,00

Fig. N° 08: Matriz Interna-Externa, QUMIR S.A.C., 2022.
Fuente: Tabla N°15 Matriz EFI y N°17 Matriz EFE, QUMIR S.A.C.
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Fig. N° 09: Matriz PEYEA Il, QUMIR SAC, 2022
Fuente: Tabla N°19 Matriz PEYEA I, QUMIR S.A.C.



CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Il CUADRANTE

I CUADRANTE

-

POSICION COMPETITIVA DEBIL

Il CUADRANTE

POSICION COMPETITIVA FUERTE

IV CUADRANTE

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Fig.N°10: Matriz GE I, QUMIR S.A.C., 2022.
Fuente: Tabla N°21 Matriz GE I, QUMIR S.A.C.

PERPECTIVA
FINANCIERA

Aumentar la

- Rentabilidad g
- < Incrementar

< Incrementar la Utilidad

Ingresos

de servicios atentidos

Incrementar nimero )

PERSPECTIVA
DEL CLIENTE

PERSPECTIVA

Incremento de Balancear el valor
publicidad servicios atentidos

DEL PROCESO
INTERNO

PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Incremento de
capacitacion en uso
de tecnologias




Fig. N° 11: Propuesta de Mapa Estratégico QUMIR S.A.C. 2022.

Fuente: Tabla N° 22 Criterio de perspectivas de Balanced Scorecard. QUMIR
S.AC.

OPORTUNIDADES
(®)

AMENAZAS (A)

Enumerar las de mayor
impacto FCE

Enumerar las de mayor
impacto FCE

FOIRTALEZRE ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

(F)

Enumerar las de| Usar las fuerzas para
mayor  impacto| aprovechar las
FCE oportunidades

Usar las fuerzas para
evitar las amenazas

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

(®)

Enumerar las de| Superar las debilidades
mayor impacto| aprovechando las
FCE oportunidades

Reducir las debilidades y
evitar las amenazas

Fig. N°12: Matriz FODA, D’Alessio. 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.



Valor: 4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Fig. N°13: Matriz MEFI, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.

valor: 4 Responde muy bien
3 Responde bien
2 Responde promedio
1 Responde mal

Fig. N° 14: Matriz MEFE, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.



Posicion estratégica interna

Posicion estratégica externa

Fuerza financiera (FF) CALIF Estabilidad del Ambiente (EA) CALIF
Rendimiento sobre la inversidn Cambios tecnoldgicos
Apalancamiento Tasa de inflacidn
Liquidez Variabilidad de la demanda
Capital de trabajo Escala de precios de productos
competidores
Flujos de efectivo Barreras para entrar en el mercado
Facilidad para salir del mercado Presion competitiva
Riesgos implicitos del negocio Elasticidad de la demanda
SUMA SUMA
Ventaja Competitiva (VIC) CALIF Fuerza de la Industria (Fl) CALIF

Participacion en el mercado

Potencial de crecimiento

Calidad del producto

Potencial de utilidades

Ciclo de vida del producto

Estabilidad financiera

Lealtad de los clientes

Conocimientos tecnolbgicos

Utilizacion de la capacidad de la
competencia

Aprovechamiento de recursos

Conocimientos tecnoldgicos

Intensidad de capital

Control sobre los proveedores y
distribuidores

Facilidad para entrar en el mercado

Productividad, aprovechamiento de la
capacidad

SUMA

SUMA

Fig. N°15: Matriz PEYEA, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.
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Fig. N°16: Matriz PEYEA Il, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.
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Fig.N° 17: Matriz BCG D’Alessio, 2016.

Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.
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Fig. N° 18: Matriz IE, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.




CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

CUADRANTEIl CUADRANTE|

1. Desarrollo de mercados 1. Desarrollo de mercados

2. Penelracion de mercado 2. Penetracion de mercado
EI 3. Desarrollo de productos 3. Desarrollo de productos 3
w |4 Integracion horizontal 4. Integracion hacia adelante 7]
: 5. Enajenacion 5. Integracion hacia atrds g
= | 6. liquidacion 6. Integracion horizontal H
E 7. Diversificacion concéntrica 3
& CUADRANTE Il CUADRANTE IV E
o |
O |1. Recorte de gastos 1. Diversificacion concéntrica =
6 2. Diversificacion concéntrica 2. Diversificacion horizontal §
© |3 Diversificacion horizontal 3. Diversificacion de conglomerados | o
@ | 4. Diversificacion de conglomerados | 4. Alianzas estralégicas L
E 5. Enajenacion =

6. Liguidacion

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Fig. 1: Matriz de la Gran Estrategia, D’Alessio, 2016.
Fuente: El Proceso Estratégico Un enfoque de Gerencia.
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Fig. 2: Indicador de Rentabilidad sobre las Ventas, segun actividad econdmica,
2007
Fuente: INEI — IV Censo Nacional Econémico 2008




C) Anexo de Instrumentos

C1: GUIA DE ENTREVISTA PARA COMITE ESTRATEGICO

Buenas tardes, estamos realizando una entrevista para evaluar fortalezas y
debilidades de la empresa. Le agradecemos brindarnos un momento y responder

las siguientes preguntas:
MISION

¢ Quiénes son como empresa?

¢, Qué busca su empresa?

¢, Qué hace su empresa?

¢,Donde se desarrolla su empresa?

¢Por qué su empresa desarrolla las actividades que realiza?
¢ Para quién trabaja su empresa?

ouhwnE

VISION

. ¢Cudl es la imagen deseada de su negocio?

. ¢, CoOmo sera su empresa en el futuro?

. ¢ Qué planes tiene su empresa para el futuro?

0.¢Qué actividades puede desarrollar su empresa en el futuro?

7
8
9
1
VALORES ORGANIZACIONALES

11.Indique 4 valores organizacionales que debe tener la empresa QUMIR

S.A.C. como parte de su cultura organizacional.

MATRIZ FODA

12.Teniendo en consideracion su experiencia laboral en la empresa y la
definicion de fortalezas segun FODA, ¢Cudles son las fortalezas que

presenta su empresa y le ayudan a ser mas competitiva?



13.Teniendo en consideracion su experiencia laboral en la empresa y la
definicion de oportunidades segun FODA, ¢Cudles son las oportunidades
que presenta su empresa y le ayudarian a sobresalir en el mercado?

14.Teniendo en consideracion su experiencia laboral en la empresa y la
definicion de debilidades segun FODA, ¢Cudles son las debilidades que
presenta su empresa y podrian ser mejoradas?

15.Teniendo en consideracion su experiencia laboral en la empresa y la
definicibn de amenazas segun FODA, ¢Cuales son las amenazas que
pueden afectar a su empresa?

MATRIZ EFI

16.Tomando en cuenta la definicion de fortalezas y debilidades como factores
internos de evaluacion y la mision adoptada por la empresa, seleccione 5
fortalezas y 5 debilidades que considere importantes en su empresa. Luego
valorelas dandoles un peso que no sume mas de 1, y elija una clasificacion
acorde a la categoria.
MATRIZ EFE

17.Tomando referencia de la definicibn de oportunidades y amenazas como
factores externos de evaluacion y la vision adoptada por la empresa,
seleccione 5 oportunidades y 5 amenazas que podrian interactuar con el
rumbo de su empresa. Luego valérelas dandoles un peso que no sume mas

de 1, y elija una clasificacion acorde a la categoria.

MATRIZ PEYEA

18.Tomando en cuenta la metodologia de la matriz PEYEA, ¢Qué aspectos de
la empresa podemos tomar como fuerzas financieras?

19. Tomando en cuenta la metodologia de la matriz PEYEA, ¢Qué aspectos de
la empresa podemos tomar como ventajas competitivas?

20.Tomando en cuenta la metodologia de la matriz PEYEA, ¢ Qué aspectos de
la empresa podemos tomar como estabilidad del entorno?

21.Tomando en cuenta la metodologia de la matriz PEYEA, ¢ Qué aspectos de
la empresa podemos tomar como fuerza de la industria?

22.Tomando en cuenta la metodologia de la matriz PEYEA vy las directrices

antes analizadas, ¢ Qué tipo de perfil presenta la empresa?



MATRIZ MPC

23.Habiéndose propuesto la competencia directa, determine un valor para el
peso de cada factor critico de éxito y adicionalmente elija un valor para
calificacion de su empresa y la respectiva competencia de la misma.
MATRIZ IE

24.Luego de observar la metodologia de la matriz IE, analizando las
actividades de la empresa en base a su experiencia laboral, ¢ Qué
actividades considera usted que pueden ubicar a su empresa como apta

para "crecer y construir”, "retener y mantener" o "cosechar y desinvertir"?
MATRIZ GE

25.Tomando referencia de la matriz GE, las actividades de la empresa, ¢ En

qué cuadrante nos ubicarian?

BALANCED SCORECARD

26.Usando la referencia de las perspectivas de aprendizaje, proceso interno,
cliente y financiera, elabore y establezca un mapa de estrategias indicando

sus objetivos e indicadores de logro.



Validacion del primer experio

VALIDACION DE GUIA DE ENTREVISTA —JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR

Apellidos y Nombres: SEGUNDO GERARO ULLOA BOCANEGRA

N° CIP: 55433
Profesion: INGENIERO INDUSTRIAL
Lugar de Trabajo: UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO - TRUJILLO

Cargo que desempefia: DOCENTE

hrea: INGEMIERIA INDUSTRIAL
Objetivos Escala Evaluativa Observaciones
Preguntas g
especificos A B c
N 01, 02, 03, 04
T Determinar Vision X
05, 06.
N®: 07, 08, 09, 10. Determinar Mision X
N% 11 Determinar valores X

Escala Evaluativa

A: Totalmente de acuerdo

B: De acuerdo

C: Desacuerdo

3l

N2

Firma




Validacion del segundo experto

VALIDACION DE GUIA DE ENTREVISTA — JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR

Apellidos y Nombres:

N® CIP:
Profesion:

Lugar de Trabajo:

133806

INGENIERO INDUSTRIAL

Cargo que desempefia: D.T.C

SANTIAGO JAVEZ VALLADARES

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO - TRUJILLO

Area: INGEMIERIA INDUSTRIAL
Objetivos Escala Evaluativa Observaciones
Preguntas .
especificos A B C
N®: 01, 02, 03, 04, ) i
05, 06. Determinar Visidn X
N®: 07, 08, 09, 10. Determinar Mision X
N 11 Determinar valores X
Escala Evaluativa
A: Totalmente de acuerdo
B: De acuerdo
C: Desacuerdo
A
—AY 74 [tug
P A—




Validacion del tercer experto

VALIDACION DE GUIA DE ENTREVISTA - JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR

Apellidos y Mombres:

N® CIP:
Profesion:

Lugar de Trabajo:

45510

Cargo que desempefia: D.T.C

ELMER TELLO DE LA CRUZ

INGEMIERO INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO - TRUJILLO

Area: INGENIERIA INDUSTRIAL
Objetivos Escala Evaluativa Observaciones
Preguntas .
especificos A B C
N*: 01, 02, 03, 04, ) i
05, 06. Determinar Vision X
N*: 07, 08, 09, 10. Determinar Misidn X
N*: 11 Determinar valores X

Escala Evaluativa

A: Totalmente de acuerdo

B: De acuerdo

C: Desacuerdo

zber!!

Firma




VALIDACION DE CUSTIONARIOS - JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR (1)

Apellidos y Nombres:
N CIP:
Profesion:

Lugar de Trabajo:

SEGUNDO GERARO ULLOA BOCANEGRA
55433
INGEMIERD INDUSTRIAL

UMNIVERSIDAD CESAR WVALLEID - TRUJNLLD

Cargo gue desempena: DOCENTE

Area: INGENIER[A INDUSTRIAL
Escala .
Obs
Cuestionario Objetivos especificos Evaluativa Ervacianes
A B C
Determinar Matriz
12,13, 14, 15. FODA X
16. _De‘te-rmm ar factores X
internos (MEFI)
Determinar factores
17. X
{MEFE)
Determinar puntaje
18. 19, 20, 21, 22. del wvalor para matriz X
{PEYEA)
23. Matriz (MPC) X
24. Matriz (IE} ¥
25. Matriz GE X
26. Balanced Scorecard X

Escala Evaluativa

A: Totalmente de acuerdo

B: De acuerdo

C: Dezacuerdo

C e

Firma




VALIDACION DE CUSTIONARIOS — JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR {2}

Apellidos y Nombres:  SANTIAGOD JAVEZ VALLADARES

N® CIP: 139806
Profesidn: INGEMIERD INDUSTRIAL
Lugar de Trabajo: UNIVERSIDAD CESAR VALLEID - TRUJILLO

Cargo que desempena: D.T.C

Area: INGEMIERIA INDUSTRIAL
Escala .
Obs
Cuestionario Objetivos especificos Evaluativa Ervaclones
A B C
12, 13, 14, 15. Determinar Matriz X

FODA

16. _Ele‘te-rminar factores X
internos (MEFI)

Determinar factores

17. X
{MEFE)
Determinar puntaje
18, 19, 20, 21, 22. del valor para matriz X
{PEYEA)
23. Matriz (MPC) X
24. Matriz (IE) X
25, Matriz GE X
26. Balamced Scorecard X

Escala Evaluativa

A: Totalmente de acuerdo

B: De acuerdo

C: Desacuerdo

— f‘ﬁ foaz
i —
(

irma




VALIDACION DE CUSTIONARIOS - JUICIO DE EXPERTOS

DATOS DEL EVALUADOR (3]

Apellidos y Nombres: ELMER TELLO DE LA CRUZ

N® CIP: 45510
Profesidn: INGEMIERD INDUSTRIAL
Lugar de Trabajo: UMIVERSIDAD CESAR VALLEID - TRUJILLOD

Cargo que desempeiia: D.T.C

Area: INGEMIERIA INDUSTRIAL
Escala Observaciones
Cuestionario Objetivos especificos Evaluativa
A B C
Determinar Matriz
12,13, 14, 15. b
FODA
Determinar factores
16. internos (MEFI) %
17, Determinar factores X
{MEFE)
Determinar puntaje
18. 19, 20, 21, 22. del valor para matriz X
{PEYEA)
23 Matriz (MPC) X
24. Matriz (IE} X
25. Matriz GE b
26. Balanced Scorecard X

Escala Evaluativa

A: Totalmente de acuerdo

B: De acuerdo

C: Desacuerdo

1 7

Firma



AUTORIZACION PARA EL DESARROLLO DE TESIS

Con la firma del presente documento se otorga la autorizacion al tesista Arteaga Rivera
Rodolfo Jests, para el desarrollo de la tesis titulada: “Aplicacidn de un modelo de
Planeacion Estratégica para aumentar la rentahilidad de la empresa QUMIR 5.A.C —
2023", siendo conveniente la realizacion de este documento para la mejora y
conformidad de los datos expuestos en la presente tesis.

Atentamente

Augusto Carvajal Mgllinedo

DNI:48937642

Cargo: Gerente General



ACTA DE CONSITUCION DEL COMITE ESTRATEGICO

En las instalaciones de la empresa QUMIR SAC, en la ciudad de Truijillo, siendo las 08:00 hrs del 02
de Abril del afio 2023, se reunieron los miembros de alta directiva de la empresa QUMIR SAC, que

tienen a su cargo las decisiones gerenciales.

El gerente el Sr. Augusto Carvajal Mollinedo, menciono el inicio de una reunidén saludandolos y

agradeciendo de antemano por el tiempo que llevara la agenda del dia:
ITINERARIO

1. Constitucion del comité estratégico

2. Integrantes que conforman el Comité Estratégico
ACUERDOS

1. Losintegrantes de la alta gerencia en la empresa QUMIR SAC, acordaron formar un comité
estratégico, donde tomardn decisiones gerenciales, planes estratégicos, objetivos y metas
a cumplir.

2. Comité estratégico, quedd conformado, por los siguientes integrantes:

1. Augusto Carvajal Mollinedo
2. Yeny Arroyo Reyna

3. Paola Saenz del Pino





