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RESUMEN EJECUTIVO
La presente tesis se enfoca en el análisis de la empresa Soluciones Eléctricas Service, la cual  se dedica a la fabricación de tableros eléctricos de baja tensión, esta empresa surge a partir de  la identificación de una oportunidad de negocio por  parte de su empresa matriz.  Así tenemos que Soluciones Eléctricas Service se ha desempeñado en un entorno competitivo y que ha permanecido en el mercado por la situación favorable que le tocó atravesar, pero que no necesariamente es producto de la planificación y aprovechamiento de su potencial competitivo. 
A través de un análisis estratégico comprendido por un análisis de naturaleza  externa e interna, se ha pretendido que Soluciones Eléctricas Service defina y  ponga por escrito su planeamiento estratégico,  el cual  buscará un equilibrio entre las ventajas competitivas que revela y los objetivos que  pretende alcanzar.
Es así que se parte de los  objetivos corporativos: Incrementar participación de mercado nacional y lograr el  posicionamiento de la marca como empresa que brinda soluciones de calidad  y especializadas a nivel técnico, para elaborar un planeamiento estratégico que responda a dichos objetivos.
La presente tesis centrará su estudio en un análisis estratégico formado como sigue a continuación:
Análisis externo:
PESTEL: Se puede apreciar que el Perú,  a pesar que atraviesa por diversas etapas  en su proceso de  crecimiento se mantiene interesante como ambiente de negocios para los inversionistas, por otro  lado es lamentable el hecho de que  está escapando de las manos del gobierno el control de los problemas sociales, principalmente el nivel de seguridad ciudadana, delincuencia y narcotráfico.
Análisis del sector: basado en el modelo de las 5 Fuerzas de Porter, se considera que el sector es altamente competitivo, los competidores tienen una participación de mercado importante, y tienen presencia en los mismos grupos objetivo de Soluciones Eléctricas Service, esto implica que la empresa debe   replantear su estrategia hacia el mercado, y reforzar sus estrategias de ventas, enfocándose en los grupos de clientes que valoren la oferta especializada que propone Soluciones Eléctricas Service.
Análisis de la competencia: conociendo el perfil competitivo de los competidores, se ha podido identificar sus puntos fuertes y débiles, siendo su experiencia y tamaño una ventaja y su crecimiento desordenado y falta de eficiencia su principal debilidad.  
Análisis Interno:
Cadena de valor: por la naturaleza del negocio  la empresa está enfocada en las funciones de Ingeniería y Comercial, que contemplan objetivos alineados, por otro lado se aprecia que el soporte administrativo queda a cargo de la matriz. 
FODA: las oportunidades del mercado se presentan en un grupo de clientes que requieren un mayor nivel de especialización y calidad en los productos; por otro lado tenemos que los proyectos industriales se presentan también fuera de Lima, por lo que corresponde aprovechar las fortalezas de nivel técnico del personal, así como la experiencia  y conocimiento del negocio con que cuenta Soluciones Eléctricas Service.
7S: Del análisis se puede determinar que la empresa debe reforzar en el líder de la organización su  enfoque estratégico, y del mismo modo buscar que la comunicación de los objetivos sea clara y oportuna a todo el nivel de la empresa.
Soluciones Eléctricas Service  plantea como estrategia competitiva la diferenciación de sus competidores por su nivel de especialización y responsabilidad con sus clientes externos e internos, lo cual ha sido clave para sobrellevar el entorno competitivo que presenta su sector.
Luego de análisis estratégico se consideraron los siguientes objetivos estratégicos de acuerdo a las perspectivas que propone el modelo del Cuadro de Mando Integral.
Financieros: Lograr la máxima rentabilidad, maximizar los  ingresos por ventas, y reducir costos operativos.
Cliente: Posicionar la marca e incrementar la satisfacción del cliente,
Procesos internos: Cumplir con el plan de marketing; optimizar la captación de clientes de provincias; optimizar la gestión de ventas (Mejorar la eficacia de las cotizaciones y cumplir el plan de Ventas); desarrollar productos innovadores y de mayor calidad; optimizar el plazo de entrega del producto final; controlar la merma en el proceso de ensamble.
De aprendizaje y Crecimiento: Incrementar las habilidades del departamento Comercial en ventas y marketing; atraer, retener y desarrollar al personal especializado y técnico; capacitar en el uso de los sistemas de información; alinear al personal con la estrategia de la empresa. 
Para que se la estrategia pase a la acción es importante una adecuada ejecución,  de lo contrario la estrategia no tienen ningún valor, esto impone una herramienta  que haga posible llevar a cabo la implementación, para lo que resulta útil el modelo de Cuadro de Mando Integral, como guía  en la consecución de los objetivos estratégicos, y que con un enfoque integrador   permita lograr una ejecución efectiva soportada por  la organización en su conjunto.   
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INTRODUCCIÓN
El presente tesis constituye un estudio para  la empresa Soluciones Eléctricas Service S.A.C con el fin de conseguir que ésta tenga definida primeramente la estrategia con la que se desenvolverá en su sector,  aprovechando  el potencial competitivo que posee. 
Asimismo,  fue objetivo del presente trabajo el  proponer un Cuadro de Mando Integral que sirva de herramienta para incrementar la probabilidad  de que la estrategia se realice. 
Para la presente tesis se consideran diferentes metodologías que permiten primeramente comprender el macroentorno en el que se desenvuelve la organización, conocer el sector al que pertenece la empresa, así como reconocer a la competencia; seguido de esto se analizó internamente a la empresa para detectar sus fortalezas y debilidades y a través de estas determinar la  estrategias que le resulten más convenientes de acuerdo a las ventajas competitivas que presenta.
Producto del análisis se diseñó el Mapa Estratégico para la empresa, el cual considera la visión del propietario de la empresa,  quien esbozó lo que esperaba en el futuro para la organización.
II
Fue así que se trabajaron  los objetivos estratégicos y sus indicadores, para lo cual se desarrollaron las respectivas  fichas técnicas que responden a cada perspectiva del Cuadro de Mando Integral.  
Finalmente se define y propone un plan de acción para la implementación del Cuadro de Mando Integral, considerando la óptima utilización de los recursos y la necesidad de una máxima disponibilidad de la organización  para desarrollar la implantación de forma adecuada.

 
 
 
 
 
CAPITULO I
 
INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA
1.1      Presentación de la empresa 
Soluciones Eléctricas Service S.A.C
Soluciones Eléctricas Service S.A.C (Solucelec Service)   es una empresa peruana que pertenece al  Grupo  Soluciones Eléctricas S.AC, que en adelante denominaremos empresa Matriz.
Solucelec Service está dedicada a la fabricación de tableros eléctricos de baja tensión producto de una solución, lo cual es complementado con un servicio de soporte técnico post venta.  
Actualmente el Grupo  Soluciones Eléctricas es representante  autorizado de las marcas Schneider  Electric, General Electric, Legrand, Steck entre otras, las cuales son marcas reconocidas y de prestigio, que refuerzan la calidad de la oferta de la empresa, así como  permite manejar mejores márgenes por insumos.
Solucelec Service, cuenta con capacidad técnica, organizacional, solidez económica e infraestructura propia para ejecutar fabricaciones electromecánicas complejas para atender a las solicitudes de los sectores  Industria, Terciario y Minería, principalmente. 
Antecedentes de la empresa
Solucelec  Service fue inicialmente el área de Ingeniería perteneciente a  la empresa Matriz, hasta que la Gerencia General decidió constituirla como empresa, es así como inicia operaciones a inicios  del año 2011.  
Esta decisión implicaba pasar de un taller electromecánico a una planta electromecánica, donde se invirtió en un local de 400 m2, maquinaria, recurso humano, solo permaneciendo las funciones contables y financieras administradas por la empresa Matriz.
 
Gráfico 1
Grupo Soluciones Eléctricas
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
1.1.1   Participación de Mercado
Solucelec Service mantiene su crecimiento en ventas desde que inició operaciones en el 2011, y se encuentra en sexto lugar en el orden de participación del rubro de fabricación de tableros eléctricos de baja tensión, con 4.3% de participación de mercado, según The Top 10,000 Companies. 
Cabe indicar que durante el último año Solucelec Service ha crecido de manera significativa y se espera que la  tendencia  siga creciente en el largo plazo. 
Solucelec Service crece por encima del crecimiento del sector  al que pertenece, asimismo crece en mayor proporción que el PBI, la cual es una de las consideraciones que se toma en cuenta para medir la superación de una empresa del sector. 
 
Cuadro 1
Participación del mercado de Solucelec Service (Porcentaje %)
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
Cuadro 2
Información de ventas y crecimiento de  
Solucelec Service, su sector, sector productivo y PBI 
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Fuente: BCRP Memoria anual 2013
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 2
Comparativo de Crecimiento Porcentual vs. año anterior, para 
Solucelec Service, su sector, sector productivo y PBI
 
[image: ]
Fuente: BCRP Memoria anual 2013
Elaboración: Propia
 
Cuadro 3
Ventas y participación del sector de Fabricación de Tableros Eléctricos de baja tensión Expresado en Nuevos soles, 2011- 2013
[image: ]
	Fuente: The Top 10,000 Companies 2012 al 2014
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
Cuadro 4
Participación de mercado 2011- 2013 , (expresado en porcentaje) 
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Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Gráfico 3
Participación de mercado 2011- 2013, (expresado en porcentaje)
[image: ]
Fuente: The Top 10,000 Companies 2012 al 2014
Elaboración: Propia
 
1.1.2   Línea de productos
Solucelec  Service fábrica tableros eléctricos de acuerdo con los estándares internacionales de seguridad  de la Comisión Electrotécnica Internacional (norma IEC 529, NFC). Los tableros son fabricados con plancha LAF (Proceso siderúrgico de Laminado en frío)  de 1.5 ó 2 mm. de espesor y se clasifican por el montaje en empotrados, adosados y autosoportados.
Los tableros son fabricados para uso interior o exterior, con rejillas de ventilación y filtro en la parte frontal, lateral  ó posterior, sometido a un proceso pintura electrostática de alta protección corrosiva aún bajo las condiciones más exigentes, con protección IP31, IP41 o IP54.
El conexionado de fuerza se realiza mediante platina de cobre y el conexionado de mando mediante cable y accesorios eléctricos.
A continuación mencionaremos el surtido de productos que  conforma la categoría baja tensión que  comercializa Solucelec Service,  cabe indicar que el Anexo 1 contiene el tríptico que muestra los productos que comercializa la empresa. 
 
·         Tablero eléctrico de distribución
 
 
 
 
 
Gráfico 4
Tablero de distribución eléctrica de baja tensión 
[image: D:\Nestor\mis_doc\FOTOS\AJEPER\2006 06 20\2006 06 20 045.jpg]
Fuente: Solucelec Service
 
Es uno de los componentes principales de una instalación eléctrica, en él se protegen cada uno de los distintos circuitos en los que se divide la instalación a través fusibles, protecciones magneto térmicas y diferenciales. Al menos existe un tablero principal por instalación, como ocurre en la mayoría de las viviendas, y desde éste pueden alimentarse uno o más cuadros secundarios, como ocurre normalmente en instalaciones industriales y grandes comercios.
Productos:
o     Auto soportados hasta 6,300 Amperios en Baja Tensión.
o     Adosables o murales y empotrables.
o       Tipo Poste para redes aéreas.
o       Transferencia automática.
 
·           Tablero de banco de condensadores
Gráfico 5
Tablero de banco de condensadores 
[image: ][image: ]
Fuente: Solucelec Service 
 
Es un sistema que absorbe la energía reactiva originada en los motores y transformadores reduciendo el consumo de esta. 
Al instalarse un banco de condensadores:
·                     Se elimina el cargo por energía reactiva de su recibo de luz
·                     Disminuye las pérdidas por recalentamiento en cables, transformadores y motores.
·                     Liberan capacidad instalada en planta, transformadores y cables.
Productos:
o       Automáticos (auto soportados)
o       Fijos o semiautomáticos (adosables)
 
·                     Tablero de centro control de motores fijos
 
 
 
 
 
Gráfico 6
Tablero de control de motores 
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Un Centro Control de motores ó C.C.M. es un arreglo de varias unidades agrupadas para proteger un determinado grupo de motores, como también permite lograr a través de su cableado interior el automatismo para realizar un determinado proceso, la ventaja que ofrece este sistema es que permite tanto la supervisión como la operación con un mínimo costo.
Las unidades de protección y corte de circuito pueden ser: interruptores magneto térmicos o fusibles para protección de motores. Los guardamotores o arrancadores podrán ser de protección térmica fija o ajustable.
Productos:
o          Arranque directo
o          Arranque con inversión de giro
o          Arranque Estrella Triángulo
o          Arranque por arrancador de estado sólido (soft Starter)
o          Arranque por Variador de velocidad (ATV)
o          Alternancia de bombas a presión constante
 
·         Automatización industrial
Gráfico 7
Tablero de Automatización industrial
 
[image: ][image: ]
Fuente: Solucelec Service
Es el uso de sistemas o elementos computarizados y electromecánicos para controlar maquinarias o procesos industriales, que incluye los sensores, los transmisores de campo, los sistemas de control y supervisión, los sistemas de transmisión y recolección de datos y las aplicaciones de software en tiempo real para supervisar, controlar las operaciones de plantas o procesos industriales.
Productos:
o       Con equipo nano PLC (ZELIO) y micro PLC (TWIDO).
o       Con terminales de dialogo Magelis.
o       Con Sensores.
 
 
 
 
1.1.3   Histórico de ventas  
Respecto a la tendencia de las ventas de Solucelec Service, podemos decir que estas no tienen estacionalidad, y pueden presentarse  picos de ventas en diferentes meses del año. Asimismo, se observa que tiene mayor enfoque en atención a clientes de Lima vs. el resto del país. Por otro lado, apreciamos que las ventas por segmentos se concentran en tres grupos de clientes denominados sectores: Industrial, Terciario y Minería, quienes constituyen el 87% del negocio.
Cuadro  5
Ventas por mes en Nuevos soles
 
[image: ]
Fuente: Solucelec  Service
Elaboración: Propia
 
 
Gráfico 08
Ventas por mes en Nuevos soles
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Cuadro 6
Participación del negocio (%), Lima y Provincias
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Los clientes están agrupados de acuerdo al sector económico al que pertenecen, los cuales están clasificados de la siguiente manera: 
· Industria: Realizan de acuerdo a su planeación  proyectos de ampliación y nuevas plantas de producción. Está constituido entre otros por  empresas que procesan alimentos y bebidas (ejemplo: Embotelladoras de Gaseosas), Plástico, Textil, Metal Mecánica, Papelera, Agroindustria, Pesca, Siderúrgica.
· Terciario: Hoteles, Hospitales (Essalud), Universidades y contratistas eléctricos.
· Minería: Nuevos Proyectos Mineros  y Compañías mineras.
· Energía: Anualmente las empresas eléctricas deben renovar sus instalaciones. Está constituido entre otros por empresas de generación eléctrica (ejemplo: Enersur, Turbogeneradores del Perú), distribución eléctrica (ejemplo: Luz del Sur, Edecañete, Hidrandina). 
· Construcción: Empresas que se dedican a la construcción de edificios multifamiliares (vivienda) y edificios empresariales (oficinas).
 
 
 
 


Cuadro 7
Ventas 2011 al 1er Semestre del 2014
Por grupo de clientes, en Nuevos soles
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Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
Gráfica 9
Participación de Negocio de los grupos de clientes de Solucelec Service 
(Expresado en Porcentajes)[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
Gráfica 10
Orientación al mercado por parte de Solucelec Service
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
La información financiera de la empresa se encuentra en el Anexo 2, esta incluye el Balance General, Estado de Pérdidas y Ganancias, Flujo de Caja Libre, Flujo de Caja Financiero, y Capital Invertido. 
 
1.1.4   Organización actual de la empresa
La estructura organizacional de Solucelec Service está conformada por 25 empleados, entre profesionales, técnicos y operarios, y  está organizada de la siguiente manera:
Gerencia General.- La empresa es gestionada por la Gerencia General, la cual planea y desarrolla metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales para las diferentes áreas de la empresa. Además realiza evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las funciones de los diferentes departamentos. Su principal función es maximizar la rentabilidad de la empresa.
Planta.- La empresa cuenta con un área de planta que se encarga de  la fabricación de gabinetes metálicos con materiales de buena calidad y equipados con aparatos eléctricos de diferentes marcas. El área está conformada por un Ingeniero de Planta, un Supervisor de planta, técnicos mecánicos (soldadores, pintores y ayudantes) y técnicos electricistas (montajistas, cableadores, y barristas), los cuales se encargan de la fabricación de los Tableros de Baja Tensión. 
 
 Departamento de Ingeniería.- Solucelec Service cuenta con un Departamento Ingeniería, conformado por profesionales con amplia experiencia, en donde se desarrollan los diseños electromecánicos en función a las necesidades del Cliente. Además se elaboran los esquemas eléctricos (funcionales y de conexionado) asistidos por computadora. Todos los equipos son fabricados con diseños óptimos, a los que se les realizan las pruebas de rutina. 
Las funciones  del área se encuentran en el Anexo 3.
 
Departamento Comercial.-  La empresa cuenta con un Departamento Técnico Comercial conformado por profesionales con amplia experiencia en ventas y costos de Tableros de Baja Tensión para elaborar presupuestos o cotizaciones con la finalidad de generar pedidos de fabricación. Está conformada por un Jefe Técnico Comercial, un Asistente Comercial, Ejecutivos Comerciales y un Jefe de Centro de Costos.
Las funciones  del área se encuentran en el Anexo 4.
 
Las funciones de Finanzas y Recursos Humanos, así como el soporte de un ejecutivo comercial son llevadas a cabo por personal de la Matriz, quien  trabaja de esa manera para que Solucelec Service se pueda enfocar en las actividades core del negocio.  
 
Gráfica 11
Organigrama de Solucelec
 
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO II
 
MARCO TEORICO
En el presente capítulo se describen las herramientas que se usarán para el análisis del entorno macro y micro del sector y de la empresa, y que permitirá a partir de ellos obtener conclusiones y por lo tanto; desarrollar e implementar la estrategia.
 
2.2    Descripción de herramientas
 
2.1.1 Análisis PESTEL 
Identifica los factores del entorno general que afectan a la empresa (político, económico, social, tecnológico, ecológico y legal). Se trata de un marco para describir el entorno en el que se desenvolverá la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfica 12
Análisis PESTEL
 
[image: ]
Fuente: http://nocionesdeeconomiayempresa.files.wordpress.com/2014/02/pestel.jpg
Elaboración: Propia
 
 
 
PESTEL es la sigla para los siguientes factores: 
· Políticos, 
· Económicos, 
· Sociales, 
· Tecnológicos
· Ecológico y;
· Legal.
Cada factor, describe lo siguiente:
 
 
 
 
Cuadro 8
Componentes del análisis PESTEL
[image: ]
Fuente: http://nocionesdeeconomiayempresa.files.wordpress.com/2014/02/pestel.jpg
Elaboración: Propia
 
 
2.1.2 Análisis Porter de Las Cinco Fuerzas 
 
La presente herramienta analiza los proveedores, clientes, rivales actuales y productos sustitutos y propone un marco de reflexión estratégica sistemática para determinar la rentabilidad de un sector en específico, normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyección futura de la empresa o unidades de negocio.
Para elaborar estrategias de éxito las empresas tienen que entender su entorno competitivo. Para hacerlo, han de entender el sector al que pertenecen o al sector que quieren pertenecer, es decir que tienen que entender los factores que determinan la rentabilidad del sector a corto y a largo plazo. En resumen, en cuanto un sector sea más rentable es más atractivo.                            
Estas cinco fuerzas influyen en precios, costes y requisitos de inversión, que son los factores básicos que determinan la rentabilidad, y de ahí lo atractivo de un sector. El modelo de Porter establece unos protagonistas (competidores, compradores, proveedores, posibles nuevos concurrentes y sustitutos), sus interrelaciones (las cinco fuerzas) y los factores que determinan la intensidad de dichas fuerzas. 
El siguiente cuadro muestra los principales factores determinantes de las fuerzas de este modelo:
Gráfica 13
Factores determinantes de las Fuerzas de Porter
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Fuente: http://atalayagestioncultural.es/capitulo/planificacion-direccion-estrategica-cultura
Elaboración: Atalaya Gestión Comercial
 
·         Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores
Cuando un competidor accede por primera vez a un sector trae consigo nuevas ideas y capacidades y, sobretodo, el objetivo de conseguir una cierta cuota de mercado.
La gravedad de la amenaza que se produzca una nueva entrada en el sector depende fundamentalmente de los obstáculos existentes y de cómo reaccionen los actuales competidores. Si éstos son grandes, y la reacción esperada es muy activa, la lógica indica que la amenaza de que entre un nuevo competidor en el sector será pequeña.
 
Entre los obstáculos que pueden dificultar la entrada de un nuevo agente en el sector se pueden citar los siguientes:
-       Las economías de escala: Constituyen un factor de disuasión para la empresa a entrar en el sector, ya que le obligan a efectuar la entrada con unas instalaciones en gran escala, o bien se ve obligado a aceptar un coste realmente desventajoso.
-       La diferenciación del producto: La creación de una marca es un obstáculo importante que obliga a quien pretende entrar en el sector a invertir mucho dinero para ganar cuota de mercado y vencer la lealtad de los clientes hacia una marca ya existente.
-       La necesidad de capital: La necesidad de invertir un volumen elevado de recursos financieros para poder competir supone también un obstáculo para la entrada, sobre todo cuando el capital se necesita para financiar gastos no recuperables de publicidad inicial o de investigación y desarrollo.
-       Las desventajas de coste independientes del tamaño: Las empresas que ya pertenecen a un sector suelen gozar de ciertas ventajas respecto a los costes, de las que no pueden beneficiarse sus competidores potenciales. Estas ventajas pueden ser la experiencia, la tecnología, la localización favorable, mano de obra específica, etc.
-       El acceso a los canales de distribución: Un nuevo agente debe asegurar la distribución de los productos y servicios. La entrada al sector dependerá de la limitación y del seguro de los canales mayoristas y minoristas por parte de los competidores. 
 
La capacidad de reacción de los competidores ya existentes influye también en la decisión de entrar o no entrar en el mercado por parte de un nuevo agente. Las dificultades que pueden encontrar los nuevos competidores frente a los ya existentes pueden ser:
-       Las empresas instaladas en el sector poseen unos recursos enormes para competir: exceso de liquidez, capacidad de endeudamiento no utilizada, capacidad productiva o posesión de canales de distribución y clientes muy importantes.
-       Dichas empresas están dispuestas a reducir precios para conservar sus cuotas de mercado o para utilizar su exceso de capacidad productiva.
-       El crecimiento del sector es lento, lo que influirá en las posibilidades de absorber a nuevos competidores.
-       La regulación por parte de los poderes públicos.
 
 
·   Poder de Negociación de los Clientes
Los clientes pueden presionar para que disminuyan los precios, exigiendo mayor calidad en los productos o pedir mayor servicio, con la consiguiente pugna entre todos los competidores y el detrimento de los beneficios globales del sector.
La potencialidad de un grupo de compradores depende de las siguientes circunstancias:
-       El grupo está muy concentrado o hace compras en grandes volúmenes.
-       El grupo adquiere productos al sector que están normalizados o no diferenciados. En este caso, los compradores serán capaces de encontrar productos alternativos, lo que permitirá cambiar de proveedor.
-       Los beneficios del grupo son bajos, lo que supone un gran estímulo para reducir los costes de compra. Generalmente, los compradores que obtienen beneficios muy elevados suelen ser menos sensibles a los precios.
-       El producto del sector carece de importancia en términos de su calidad o de los servicios de los compradores. Si en esta calidad tiene una gran incidencia el producto del sector, los compradores no serán sensibles al precio.
-       El producto del sector no supone necesariamente un ahorro de dinero para los compradores. Si el producto es interesante, el comprador suele ser poco sensible al precio ya que prefiere centrarse en la calidad del mismo.
 
 
 
·                              Poder de Negociación de los Proveedores 
Una decisión estratégica vital consiste en elegir a los proveedores que se compra o a los clientes a que se vende. Una empresa puede mejorar su posición estratégica si encuentra clientes que tengan muy poca capacidad para influir adversamente sobre ella.
 
Los proveedores pueden tener un poder de negociación efectivo sobre los miembros de un sector mediante un aumento de los precios o mediante una reducción de la calidad de los bienes y servicios ofrecidos. 
La potencialidad de un grupo de proveedores se puede aminorar teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
-       Está dominado por pocas empresas y está más concentrado que el sector al que vende,
-       El producto que suministran es único o está diferenciado,
-       No tiene necesidad de competir con otros productos que podrían ser vendidos al sector,
-       Existe el riesgo de que los proveedores entren en un sector.
 
 
·                Amenaza de Entrada de Productos o Servicios Sustitutivos
La posible entrada de productos o servicios sustitutivos limitan las posibilidades de un sector, ya que establecen un tope a los precios de venta que el propio sector puede fijar. Si no se mejora la calidad del producto o se busca alguna diferenciación, el sector verá enormemente reducidos sus beneficios y, posiblemente, su crecimiento estará restringido.
 
La combinación calidad-precio que ofrecen los servicios sustitutivos es un aspecto clave. Cuanto más interesante sea, más firme será el límite impuesto a la capacidad de los beneficios del sector.
Los productos sustitutivos que requieren una atención mayor desde el punto de vista estratégico tienen las siguientes características:
-       Poseen una tendencia favorable en su relación calidad-precio, en comparación con el producto del sector.
-       Son fabricados por sectores que obtienen grandes beneficios.
 
Si en un sector aparecen determinadas circunstancias (como por ejemplo, el desarrollo de nuevas tecnologías), la competencia dentro del mismo aumenta y, en consecuencia, provocan una reducción del precio o una mejora de la calidad del producto. Es en este momento, cuando pueden entrar en escena los productos sustitutivos.
 
·                     Rivalidad Entre los Competidores en el Mercado Actual
La rivalidad entre los competidores actuales se manifiesta en una pugna por conseguir una posición privilegiada en el sector, mediante la competencia de precios, la introducción de nuevos productos, o los programas publicitarios.
 
La intensidad de la rivalidad depende de los siguientes factores:
-              Los competidores son muy numerosos o aproximadamente iguales en tamaño y poder.
-              El crecimiento del sector es lento, lo que precipita la pugna por obtener una cuota de mercado, con la consiguiente repercusión en las empresas que tienen proyectos de expansión.
-              El producto o servicio carece de diferenciación, lo que impide a cada competidor proteger a su clientela de la agresión comercial del resto de agentes.
-              Los rivales son diferentes y dispares, tanto en estrategia, origen y personalidad. Tienen ideas distintas sobre cómo competir y continuamente tratan de llevarlas a la práctica.
 
Cuando un sector escala a la etapa de madurez, la tasa de crecimiento se modifica, dando lugar a una disminución de los beneficios y ocasionando muchas veces que alguno de sus miembros sean eliminados.
Una empresa está sujeta a muchos factores de riesgo, íntimamente relacionados con la economía de su sector. Sin embargo, dispone de un cierto margen de maniobra para mejorar diversos aspectos a través de los correspondientes cambios estratégicos. Por ejemplo: puede intentar incrementar la diferenciación de los productos ofrecidos.
Una empresa, si las circunstancias lo permiten, puede tratar de evitar la confrontación con aquellos competidores que cuentan con unas barreras de salida del sector muy altas. De este modo, la práctica de competir bajando los precios se abandona.
 
·                     Los Poderes Públicos
El Gobierno puede limitar o incluso prohibir la entrada de nuevas empresas a determinados sectores, mediante el uso de controles, permisos, leyes, etc.
       
2.1.3  Cadena De Valor
La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teórico que permite describir el desarrollo de las actividades de una organización empresarial generando valor al cliente final.
·                     Actividades Primarias
Las actividades primarias se refieren a la creación física del producto, diseño, fabricación, venta y el servicio posventa, y pueden también a su vez, diferenciarse en sub-actividades, directas, indirectas y de control de calidad. 
 
El modelo de la cadena de valor distingue cinco actividades primarias:
Logística interna bilateral: comprende operaciones de recepción de orden de servicio, gestionar los pedidos, seguimientos a las órdenes de servicio y distribución de los componentes. Es decir: recepción, almacenamiento, control de existencias y distribución interna de materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso productivo.
Operaciones (producción): procesamiento de las materias primas para transformarlas en el producto final.
Logística externa lateral: almacenamiento y recepción de los productos y distribución del producto al consumidor.
Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.
Servicio: de posventa o mantenimiento, agrupa las actividades destinadas a mantener y realzar el valor del producto, mediante la aplicación de garantías, servicios técnicos y soporte de fábrica al producto.
 
·                     Actividades Secundarias 
Las actividades primarias están apoyadas o auxiliadas por las también denominadas actividades secundarias:
Abastecimiento: almacenaje y acumulación de artículos de mercadería, insumos, materiales, etc.
Infraestructura de la organización: actividades que prestan apoyo a toda la empresa, como la planificación, contabilidad y las finanzas.
Dirección de recursos humanos: búsqueda, contratación y motivación del personal.
Desarrollo de tecnología, investigación y desarrollo: generadores de costos y valor.
 
 
 
 2.1.4 Análisis FODA
El análisis FODA (acróstico de las palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situación actual de la empresa permitiendo de esta manera obtener un diagnóstico preciso que permite, en función de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y políticas formulados. 
Al respecto se detallan las siguientes definiciones:
Gráfica 14
Análisis FODA
[image: ]
Fuente: http://creciendobien.files.wordpress.com/2012/03/foda.jpg
Elaboración: Propia
 
Las fortalezas y las debilidades son factores internos que la organización sí controla, que dependen de esta. Las oportunidades y las amenazas son elementos externos a la organización que esta no puede controlar ni modificar pero sí aprovechar o manejar. 
El resultado inmediato del análisis FODA es un diagnóstico bastante preciso de la situación actual del entorno interno y externo de la organización. Permite tomar decisiones estratégicas y tácticas, como punto de partida.
Los criterios para ubicar un dato o hecho en una de estas cuatro categorías son básicamente dos:
1. Si son internos o externos a la organización,
2. Si son convenientes o inconvenientes para la organización
 
2.1.5 Análisis de las 7´S
Las 7S es un modelo que une los 7 factores básicos para cualquier estructura organizativa. Suele emplearse para evaluar si la implementación de cualquier tipo de estrategia en la organización estaría alineada con dichos factores. En caso negativo sería necesario replantearse parte o la totalidad de la estrategia.
El modelo de las 7 S, trata de explicar que la clave del éxito empresarial se sustenta en el equilibrio y la optimización de esos 7 factores.
Los 7 factores son los siguientes:
1.    La estrategia (Strategy): El posicionamiento y las acciones tomadas por una empresa en respuesta o anticipándose a los cambios del entorno, buscando la obtención de ventajas competitivas sostenibles.
2.    La estructura (Structure): la estructura organizativa, la organización. La manera en la que se reparten las tareas y la autoridad entre las personas, el modo en que se agrupan las actividades y las responsabilidades, y los mecanismos de mando y coordinación.
3.    Los sistemas y procedimientos (Systems): Los procedimientos y sistemas usados para   gestionar la organización, en todos sus aspectos: planificación, gestión y control.
4.    El personal (Staff): Las características de las personas y de la política de personal: el modo en que se las selecciona, forma, evalúa y retribuye.
5.    Las competencias (Skills): Las capacidades de las personas y de la organización como un todo, de sus procedimientos, de sus sistemas, y en general de sus prácticas de gestión.
6.    La cultura (Style): El estilo de liderazgo que predomina, el estilo de gestión que más se valora, las pautas de comportamiento de la organización, las normas escritas y no escritas.
7.    Los valores compartidos (Shared Values): Los grandes valores “core” que son compartidos por todos en la organización, las aspiraciones colectivas.
 
2.1.6 Cuadro de Mando Integral
En las últimas décadas del siglo XX las empresas han  abandonado el sistema de competencia de la era industrial para entrar en la nueva era de la información, donde las compañías ya no pueden obtener una ventaja competitiva sostenible únicamente con la aplicación de las nuevas tecnologías a sus bienes físicos, sino que además requieren nuevas capacidades para obtener el éxito competitivo (Kaplan y Norton,1996).  
Este cambio contextual ha provocado el debate sobre la importancia de desarrollar mejores sistemas de medición empresarial que permitan, por un lado, tener una comprensión más dinámica e integral de los negocios, y por otro lado, acelerar los procesos gerenciales. 
El Balanced Scorecard (BSC), denominado en español como Cuadro de Mando Integral (CMI) ofrece una combinación de medidas financieras y no-financieras, las cuales traducen la visión y estrategia de la organización, en objetivos e iniciativas cuantificables (Kaplan y Norton, 2001).  El CMI se diferencia de los sistemas tradicionales de planificación, control gerencial y medición de resultados, y se establece como un sistema de dirección y gestión empresarial diferente, al considerar al alineamiento como una de las claves del éxito en su implantación. (Kaplan y Norton, 2006).   
 
Definición del Cuadro de Mando Integral
Según el libro "The Balanced Scorecard: Translating Strategy into Action", Harvard Business School Press, Boston, 1996: "el BSC es una herramienta revolucionaria para movilizar a la gente hacia el pleno cumplimiento de la misión, a través de canalizar las energías, habilidades y conocimientos específicos de la gente en la organización hacia el logro de metas estratégicas de largo plazo. Permite tanto guiar el desempeño actual como apuntar el desempeño futuro. Usa medidas en cuatro categorías -perspectiva financiera, conocimiento del cliente, procesos internos de negocios y aprendizaje y crecimiento- para alinear iniciativas individuales, organizacionales y trans-departamentales e identifica procesos enteramente nuevos para cumplir con objetivos del cliente y accionistas. El BSC es un robusto sistema de aprendizaje para obtener retroalimentación y actualizar la estrategia de la organización. Provee el sistema gerencial para que las compañías inviertan en el largo plazo -en clientes, empleados, desarrollo de nuevos productos y sistemas más bien que en gerenciar la última línea para bombear utilidades de corto plazo. Cambia la manera en que se mide y gerencia un negocio".
 
Misión, Visión y Valores de la Organización
La aplicación del Balanced Scorecard empieza con la definición de la Misión, Visión y valores de la organización. La estrategia de la organización solo será consistente si se han conceptualizado esos elementos.
Está claro que muchas organizaciones ya tienen bien definidos estos aspectos. Además son mucho más sostenibles en el tiempo que los otros elementos del modelo.
A partir de la definición de la misión, visión y valores se desarrolla la estrategia que puede ser representada directamente en forma de mapas estratégicos. Lo importante es que exista una estrategia definida y adecuada. Si no lo está será el punto de partida para el desarrollo de los elementos del modelo, en caso contrario el primer paso consistirá en la definición de la estrategia. En numerosas implantaciones, la estrategia suele ya estar definida y de lo que se trata es de plasmarla en un mapa estratégico.
 
 
Mapas Estratégicos, Perspectivas y Objetivos 
El mapa estratégico es el conjunto de objetivos estratégicos que se conectan a través de relaciones causales. Los mapas estratégicos son el aporte conceptual más importante del Balanced Scorecard. Ayudan a valorar la importancia de cada objetivo estratégico, ya que nos los presenta agrupados en perspectivas. Las perspectivas son aquellas dimensiones críticas clave en la organización. Un problema habitual en la selección de objetivos estratégicos es tener demasiados. Los mapas estratégicos pueden ayudar a englobar y priorizar objetivos. La experiencia muestra que también se produce un gran aprendizaje en el trabajo en equipo para la elaboración de los mapas.
 
Mapa Estratégico
El modelo de Balanced Scorecard establece que el mapa estratégico de un cuadro de mando integral deja bien explícitas las hipótesis de la estrategia. Cada uno de los indicadores de un cuadro de mando integral se encaja en una cadena de causa-efecto que conecta los resultados deseados de la estrategia con los inductores que lo harán posible.
 
El mapa estratégico describe el proceso de transformación de los activos intangibles en resultados tangibles con respecto al consumidor y al cliente. Proporciona a los directivos un marco que le permite describir y gestionar la estrategia en una economía del conocimiento.
El mapa estratégico de un cuadro de mando integral es una arquitectura genérica que sirve para describir una estrategia. En el mapa se visualizan las relaciones causa efecto diseñadas y constituyen las hipótesis de la estrategia.
Las cuatro perspectivas más comúnmente usadas son las siguientes:
 
Perspectiva financiera: Desde esta perspectiva se busca valorar los resultados de la estrategia, medidos en función de los resultados económicos - financieros. El Balanced Scorecard mide las consecuencias económicas de las distintas decisiones de la organización. Estas medidas constituyen la síntesis de las medidas que integran el Balanced Scorecard y representan el futuro de la empresa para crear valor para los accionistas.
Los objetivos financieros representan el objetivo a largo plazo de la organización y sirven de medidas y objetivos finales de las demás perspectivas del Cuadro de Mando Integral. Los objetivos y medidas de las demás perspectivas deben estar vinculados a los objetivos financieros.
Los indicadores del desempeño financiero indican si la estrategia, implementación y ejecución está contribuyendo a mejorar el último renglón del estado de resultados. Los objetivos financieros típicos tienen que ver con la rentabilidad, crecimiento y valor para la acción
 
Perspectiva del cliente: el Balanced Scorecard, previa identificación de los clientes y segmentos de mercado donde la empresa decide competir, busca establecer una serie de indicadores que ayuden a medir cómo se genera valor para el cliente. Es decir cómo desde las distintas decisiones de negocio, se contribuye a generar valor para el cliente. La satisfacción y fidelidad del cliente, serán pues, expresiones de cómo la empresa ha creado valor para ellos.
Esta perspectiva permite que las organizaciones equiparen sus indicadores clave sobre los clientes con los segmentos seleccionados.
Los indicadores centrales son históricos, sin embargo se puede obtener indicadores de propuesta de valor basados en los atributos del producto o servicio. Las preocupaciones del cliente tienden a caer en cuatro categorías: tiempo, calidad, desempeño, servicio y costo.
Perspectiva del proceso interno: el BSC dirige la atención hacia aquellos procesos que son claves para la realización de la estrategia. Intenta valorar, en qué medida, los procesos internos contribuyen a crear valor para el cliente y por ellos, contribuyen a crear valor para los accionistas.
Se intenta definir y medir, cuáles son los inductores de valor de las operaciones de la empresa. Resulta fundamental, tener una visión clara de los distintos procesos de negocio, de las capacidades de la organización, y de cómo a través de ello, se debe operar e innovar, de modo que se logre satisfacer las necesidades del cliente. Se identifican los procesos críticos para conseguir los objetivos de accionistas y clientes.
Los indicadores internos deben basarse en los procesos de negocio que tengan mayor impacto en la satisfacción de los clientes - factores que afectan el tiempo del ciclo, la calidad, costos, las habilidades de los empleados y la productividad por ejemplo: Las compañías deben intentar identificar y medir sus habilidades de competencia más importantes, la tecnología crítica necesaria para asegurar el liderazgo sostenido del mercado. Las empresas deben decidir qué procesos y habilidades deben ejecutar a la perfección y definir indicadores para cada una.
Los indicadores relacionan el juicio de la dirección sobre los procesos y habilidades internos clave con las acciones individuales que afectan los objetivos generales de la empresa.
Este enlace asegura que los empleados a niveles inferiores de la organización cuenten con metas claras de acción, toma de acciones y actividades de mejoramiento que contribuirán a la misión general de la empresa.
 
Perspectiva de aprendizaje y conocimiento intenta valorar en qué medida la infraestructura de la empresa, permite un mejor aprovechamiento de los recursos de la misma, para mejorar y crecer a largo plazo. Además permite que se alcancen los objetivos de las otras perspectivas.
Se considera que la formación y el desarrollo de una organización dependen de: las Personas, los sistemas y los procedimientos de la organización.
Dentro de esta perspectiva los indicadores se relacionan con el reclutamiento y formación de las personas, los sistemas de tecnología e información, y los procedimientos y rutinas de la organización.
Existen tres categorías principales de variables: Capacidades de los empleados; capacidades de los sistemas de información; y motivación, empowerment y coherencia de objetivos.
La habilidad para innovar, mejorar y aprender se relaciona directamente con el valor de la compañía. Es decir únicamente a través de la capacidad para lanzar nuevos productos, generar mayor valor para sus clientes y mejorar continuamente la eficiencia operativa, la empresa puede penetrar en mercados nuevos y aumentar sus ingresos y márgenes -en poco tiempo-, crecer y por lo tanto aumentar el valor para los accionistas.
 
Indicadores y Metas
Los indicadores son el medio que tiene el Balanced Scorecard para visualizar si se está o no cumpliendo los objetivos estratégicos. Un objetivo estratégico, como por ejemplo: el desarrollo de capacidades comerciales de nuestro personal clave, puede medirse a través de indicadores. No existen indicadores perfectos, y por ello para la medición de algunos objetivos estratégicos se puede utilizar más de uno.
 
Se pueden establecer dos tipos de indicadores: 
Indicadores de resultado: Miden la consecución del objetivo estratégico. También se les llama indicadores de efecto
 
Indicadores de causa: Miden el resultado de las acciones que permiten su consecución. También llamados indicadores inductores.
El número de horas de formación por empleado es un indicador de causa, mide el esfuerzo realizado para conseguir mejorar las capacidades. No obstante puede suceder que ese esfuerzo no se vea recompensado con resultados y por eso es útil trabajar también con otros indicadores.
 
El índice de satisfacción y el incremento medio de las ventas son indicadores de resultado, pues muestran el impacto de las acciones realizadas. Sin embargo el aumento de ingresos puede haberse producido por distintas causas y puede ser difícil separar el impacto causado por la formación.
 
Entendiendo la diferencia entre objetivos estratégicos e indicadores resulta más fácil comprender la utilidad de utilizar los objetivos para elaborar mapas estratégicos. Los objetivos son el fin; indicadores son el medio que tenemos para medirlos. Además en un Balanced Scorecard habrá más indicadores que objetivos, por lo que en aras de la simplificación es más fácil elaborar los mapas estratégicos con objetivos.
Para cada indicador, como es habitual, se deberán fijar metas. Como regla general debieran ser metas ambiciosas pero posibles.
 
Iniciativa estratégica
Las iniciativas estratégicas son las acciones en las que la organización se va a centrar para la consecución de los objetivos estratégicos. En las empresas hacemos cosas, pero ¿están realmente enfocadas hacia el cumplimiento de la estrategia? En muchas organizaciones encontramos un exceso de iniciativas y proyectos con falta de recursos y tiempo para llevarlas a cabo.
 
Es importante priorizar las iniciativas en función de los objetivos estratégicos. Si analizamos el impacto de las iniciativas en marcha en cada uno de los objetivos estratégicos podremos visualizar iniciativas que aportan poco valor al cumplimiento de esos objetivos estratégicos sin soporte de las iniciativas.
El definir las iniciativas trata de decidir los proyectos en los que la organización se va a centrar durante un determinado periodo de tiempo. Las iniciativas también deben contar con indicadores o ciertos hitos para realizar su seguimiento.
 
Responsables y Recursos
Con el propósito de cumplir la estrategia planeada, cada objetivo, indicador e iniciativa debe contar con una persona responsable, a fin de que este a cargo del respectivo monitoreo. Asimismo, se debe asignar los recursos necesarios para el buen desarrollo de las iniciativas estratégicas. Para ello es necesario establecer equipos de trabajo de cada objetivo, así como definir las tareas que desempeñaran las personas que estén a cargo de ellas. También dotar a las iniciativas de los recursos necesarios para su cumplimiento. Se recomienda que el presupuesto contenga una partida de recursos asignado a las iniciativas estratégicas. Estos recursos deben estar diferenciados del presupuesto operativo, del presupuesto de inversiones y de otros presupuestos que utilizan las empresas. Así podremos evitar que otras actividades tomen esos recursos que debieran dedicarse al cumplimiento de las iniciativas críticas definidas en el Balanced Scorecard.
 
Aporte del Cuadro de Mando Integral
- El Balanced Scorecard constituye una de las más nuevas herramientas de control, que permite no sólo, evaluar la estrategia de la empresa a través de los resultados logrados, sino que también dirige la gestión empresarial a través de la evaluación de las acciones y decisiones empresariales, desde los distintos frentes de la misma.
- Describe y pone en operación la visión de futuro de la empresa. ¿A dónde vamos? y ¿cómo llegamos?
- Describe el conocimiento exhaustivo del "Modelo de Negocio". Traduce la estrategia en un conjunto coherente de medidas.
- Permite generar un mayor valor agregado a la empresa mediante una mayor aceptación de los clientes, mejores procesos internos y una actitud hacia el aprendizaje.
- Permite que todos los miembros de una organización entienden cómo impactan sus acciones en los objetivos de la empresa y establece la cadena de acciones y resultados hasta llegar a los resultados económicos.
- Describe la estrategia como una serie de relaciones causa - efecto que define los resultados de la empresa.
En síntesis el Balanced Scorecard es un balance de indicadores financieros y no financieros de corto plazo y largo plazo. Conecta resultados con sus causas mediante inductores de actuación y resultados de la acción. Permite orientar las capacidades, energías y el conocimiento de la organización al logro de resultados.
El Balanced Scorecard es un sistema de gestión estratégica en el cual se destaca lo siguiente:
- Sistema de dirección participativo que permite el consenso en la visión. Se destaca la comunicación, la información y la formación.
- Permite el aprendizaje gracias al procesos de mejora continua mediante el conocimiento del negocio, las relaciones causa-efecto y los ajustes del modelo. Se convierte entonces en un proceso dinámico.
- Pone en operación la estrategia a través de indicadores.
- Alinea objetivos y acciones.
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO III
 
ANALISIS ESTRATEGICO
El análisis estratégico consiste en el estudio previo que debe ser realizado con el fin de formular e implantar eficazmente las estrategias, considerando las distintas alternativas que tiene la empresa a partir del contexto externo e interno.
Esto significa que el análisis estratégico siempre debe ir antes de tomar cualquier decisión estratégica y debe incluir el análisis externo e interno que  presentamos a continuación.
 
3.1     Análisis externo 
Este análisis  ayudará  a entender al entorno de la empresa, y así fijar estrategias adecuadas para interactuar con este, para esto es necesaria la  identificación y evaluación de acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que están más allá de su control.
Se inicia analizando el Macroentorno a través de la herramienta PESTEL, para luego conocer el sector de Solucelec Service utilizando el método de las 5 Fuerzas de Porter y finalmente se presentará el Análisis de la Competencia. 
3.1.1   Análisis del Macroentorno 
Este análisis tiene como finalidad evaluar aquellos factores que influyen, o pueden llegar a influir, de manera indirecta en los resultados no solo de la empresa, sino del de todas las empresas pertenecientes al sector.
Para definir la posición estratégica de la empresa, la observación del entorno juega un papel fundamental, y para ello se utiliza el análisis PESTEL, que considera el estudio de una serie de factores. Sobre el particular, el medio en el que está inmersa la empresa condicionará a la organización llevándola a adaptarse al mismo, buscará aprovechar las oportunidades que éste ofrece y compensar sus amenazas. Con el análisis PESTEL podemos construir los diferentes escenarios en los que se desenvolverá la empresa. Se trata de unos esquemas detallados sobre qué cambios provocará el entorno y las maneras en las que se podrá adaptar la empresa. De esta forma, desarrollando y analizando diversos escenarios se abarcarán las posibles estrategias futuras que podrá llevar a cabo la empresa. Todas estas características propias del entorno de la empresa se convierten en factores clave, pudiendo determinar el éxito o fracaso en la implementación de la estrategia.
Para ello analizaremos los factores Políticos, Económicos, Sociales, Tecnológicos, Ecológicos y Legales, como se indica a continuación: 
Político
El Perú ha presentado políticas y un marco macroeconómico estable, que están ayudando a afrontar retos de desarrollo. Entre estos destaca una distribución más equitativa de los beneficios creados por la rápida expansión. El impacto del fuerte crecimiento ha dado como resultado una importante disminución de la pobreza: la tasa nacional pasó del 48,5 % en 2004 al 23,9% en 2013.
Sin embargo, las disparidades a lo largo del país siguen siendo altas, particularmente entre las áreas rurales y urbanas. Mientras que solo el 1.4% de la población urbana vive por debajo de la línea de pobreza (2012) esta cifra se incrementa al 19.7% en la población rural. A pesar de la reducción en la última década, la desigualdad permanece alta, en 0.45 según el índice GINI.
El programa actual del Gobierno del Perú apunta a proporcionar igualdad de acceso a los servicios básicos, empleo y seguridad social; reducir la pobreza extrema; prevenir conflictos sociales; combatir el narcotráfico y reducir la producción de coca; mejorar la supervisión de los daños potenciales al medio ambiente; y llevar a cabo una reconexión con el Perú rural mediante una extensa agenda de inclusión.
Económico
Al respecto, el Perú ha presentado un menor crecimiento del PBI entre 2012 (6,0 por ciento) y 2013 (5,8 por ciento) explicado principalmente por la desaceleración en los sectores construcción, servicios y agropecuario. La desaceleración del sector construcción, de 15,8 por ciento en 2012 a 8,9 por ciento en 2013, explica 0,4 puntos porcentuales de la caída del crecimiento del PBI. Este resultado estaría asociado a un menor dinamismo de la autoconstrucción y al menor ritmo de avance de algunos proyectos de inversión. Por otro lado, el crecimiento del sector servicios se redujo de 7,4 a 6,4 por ciento entre ambos años, explicando 0,4 puntos porcentuales del menor crecimiento. El sector agropecuario explica 0,3 puntos porcentuales del crecimiento del PBI, debido a las condiciones climáticas desfavorables, relacionadas con un evento frío que afectó la producción agrícola.
Cuadro 9
Producto Bruto Interno por Sectores Productivos
(Variaciones porcentuales reales)
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Fuente: BCR Memoria anual 2013
Elaboración: BCR
 
La actividad manufacturera registró un crecimiento de 5,7 por ciento en 2013, mostrando una aceleración respecto al año previo. Esta evolución refleja la expansión observada en los procesadores de recursos primarios, parcialmente compensado por un menor crecimiento de la manufactura no primaria. El menor dinamismo de la manufactura no primaria está en línea con la desaceleración de la demanda interna durante el año 2013.
 
La manufactura no primaria creció 4,4 por ciento, observándose una desaceleración por tercer año consecutivo. Este resultado obedece al menor ritmo de crecimiento de la economía mundial que impactó de manera negativa en ramas orientadas a la exportación como el sector textil. Luego de un primer trimestre del 2013 caracterizado por un bajo crecimiento, el sector se recuperó en los siguientes dos trimestres de la mano de una mayor producción de material para la construcción y cemento.
La industria de bienes de capital creció respaldada por la mayor producción de maquinarias eléctricas (crecimiento real de 13,0 por ciento), y de productos metálicos (11,7 por ciento) por una mayor demanda de estructuras metálicas para el sector comercial. Finalmente, la producción orientada al mercado externo mostró un desempeño negativo de 2,6 por ciento, explicado por la menor demanda de productos textiles por parte de Estados Unidos y Europa, lo cual estuvo asociado al débil crecimiento de estas economías.
Cuadro 10
Producto Bruto Interno por Sectores Productivos
(Millones de nuevos soles a precios del 2007)
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Fuente: BCR Memoria anual 2013
Elaboración: BCR
 
Social 
Entre los principales factores socioculturales, que pueden afectar a la empresa, se encuentran los siguientes:
·         Narcotráfico: En el 2012, el Perú se convirtió en el primer productor de hoja de coca del mundo. Además, en los últimos años, los cultivos de hoja de coca para el narcotráfico pasaron de estar concentrados en dos o tres puntos del país, a tener presencia en 13 regiones, lo que genera una peligrosa y creciente dependencia económica en varias zonas. En el caso de Ayacucho y Cusco, por ejemplo, la participación de los cultivos de hoja de coca en el PBI agrario ascendió en el 2013 a 48% y 23%, respectivamente. 
Todo esto configura un escenario que coloca al Perú en un punto de inflexión, que demanda consolidar la lucha antidroga en todo el país. El riesgo es que se instale un narcotráfico fortalecido con sus redes corruptoras y su infiltración en todas las instituciones del Estado. 
Un escenario así impactaría a la sociedad en su conjunto, generando círculos de corrupción y violencia que limitarían emprendimientos privados y públicos. Un ejemplo son las operaciones de lavado de activos, que distorsionan las economías locales, lo que genera una competencia desleal contra los empresarios formales. 
·         Seguridad ciudadana
Se enfatiza que el orden interno y la seguridad ciudadana son condiciones necesarias para que la inversión privada se desarrolle de forma descentralizada y genere empleos. Sin embargo, dice que la inseguridad se ha convertido en un problema que no solo afecta a regiones como La Libertad o Lambayeque, sino que se extiende a todo el país. 
Por otro lado, el narcotráfico y la inseguridad ciudadana tienen una raíz común: la incapacidad del Estado para cumplir sus funciones básicas. El incremento de la criminalidad en el Perú es la combinación del crecimiento económico (la gente tiene más dinero) y la baja probabilidad de que un delincuente sea atrapado. Y hacer empresa en un contexto de creciente inseguridad y violencia no es atractivo. Los empresarios reconocen entre las amenazas la extorsión, el pedido de cupos, asaltos, secuestros. Se necesitan recursos económicos, personal capacitado y voluntad política. Sin embargo, la policía tiene problemas hasta para adquirir patrulleros o sistemas de comunicaciones, sus técnicas forenses y de investigación no son modernas. 
Conflictos sociales
A fines del año pasado, la Defensoría del Pueblo registró 221 conflictos (174 activos y 47 latentes). Un 64% de ellos tiene origen socioambiental y está principalmente vinculado a la actividad minera e hidrocarburífera. Falta de información, débiles mecanismos de participación y diálogo son solo algunos de los factores impulsores de los numerosos conflictos en todo el país, que han generado la paralización de importantes proyectos de inversión (pública y privada), así como la muerte de numerosas personas. 
Sin embargo; existen avances para reducir la conflictividad social. Hoy se desarrollan cientos de talleres y mesas de trabajo, que son espacios de información ciudadana que logran que los pobladores estén informados de manera seria de lo que significa un determinado proyecto. Además, sirven para que el Gobierno sepa a quién tiene al frente y determine si la oposición a algún proyecto tiene intereses distintos. 
LEGAL
En relación al aspecto legal se puede observar que existe normatividad general y específica para el sector de Manufactura que rige para las diferentes actividades operativas y de producción, entre las que se precisan las siguientes:
·         Código Nacional de Electricidad (CNE), 
Es emitido por el Ministerio de Energía y Minas (Dirección General de Electricidad) y tiene como finalidad señalar los requisitos que rigen la elaboración, protección, cubierta, seguridad y capacidad de las instalaciones eléctricas, para lo cual uniformiza el lenguaje técnico a nivel nacional (terminología, símbolos). Es importante entonces permanecer al tanto de todas las modificaciones que se generen en la actualización de la norma, que se da aproximadamente cada dos años, de acuerdo a las nuevas terminologías que se generan con las recientes versiones de la tecnología. 
 
·         NTP 370.310 Norma técnica peruana, 
Elaborado por el Comité Técnico de Normalización de Seguridad eléctrica, la cual establece la aplicación de medidas para garantizar la seguridad mediante la certificación de las instalaciones eléctricas en edificaciones de viviendas unifamiliares y edificios multifamiliares, así como las acciones a  realizar para el mantenimiento de periodos de la instalación eléctrica de manera de garantizar su seguridad. Asimismo, se detalla que las instituciones que participan en la elaboración de esta norma técnica peruana son el Ministerio de Energía y Minas y el Instituto Nacional de Defensa Civil.
 
·         Reglamento de Seguridad y Salud del Trabajo con Electricidad (RESESATE-2013)
Reglamento cuyo objetivo es proteger, preservar y mejorar la integridad psico-física de las personas cuyas actividades están relacionadas con la electricidad, a efectos de minimizar la ocurrencia de accidentes, incidentes y enfermedades profesionales. 
Este reglamento es de aplicación obligatoria durante las etapas de construcción, operación, mantenimiento, utilización y trabajos de emergencias en instalaciones eléctricas de generación, transmisión, distribución incluyendo las conexiones para el suministro y comercialización. 
La fiscalización está a cargo del Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo y  el Ministerio de Salud, quienes determinan la culpabilidad en los casos  de accidentes de trabajo, y disponen las multas por negligencia tanto a los operarios como a los empleadores, según sea el caso.
 
ECOLOGICO
Entre los factores Ecológicos que podemos detallar, encontramos las Leyes de protección medioambiental, regulación sobre el consumo de energía y el reciclaje de residuos, preocupación por el calentamiento global.
Las principales leyes en el Perú sobre temas medioambientales, son las siguientes:
·         Ley N° 28611 - Ley General del Medio Ambiente en Perú 
Mediante esta ley se reglamentan aspectos relacionados a la materia ambiental en el Perú. Asimismo; por un lado plantea a los ciudadanos una serie de derechos con relación al tema ambiental, en tanto que se debe garantizar un ambiente saludable, equilibrado y apropiado para el desarrollo de la vida.
Cabe mencionar que, uno de los objetivos de la mencionada Ley, es la regulación de los numerosos instrumentos que contribuyen a la gestión ambiental del país; y uno de los más significativos aportes es la consagración de la responsabilidad por daño ambiental.
Esta ley, nos informa sobre el Estándar de Calidad Ambiental (ECA), que es un indicador de la calidad ambiental, que mide la concentración de elementos, sustancias, parámetros físicos, químicos y biológicos que se encuentran presentes en el aire, agua o suelo, pero que no representan peligro para los seres humanos ni para el ambiente.
Posteriormente, señala que las autoridades públicas (nacionales, sectoriales, regionales y locales) deben dar prioridad a las medidas de saneamiento básico que engloben la gestión y manejo adecuado de aguas pluviales, aguas subterráneas, reúso de aguas servidas, entre otros, en las zonas urbanas y rurales. Asimismo, la ley indica que es responsabilidad del Estado impulsar y controlar el aprovechamiento sostenible de las aguas continentales, regular su otorgamiento en base a objetivos sociales, ambientales y económicos; así como también promover la inversión y participación del sector privado en la utilización de dicho recurso.
La Ley bajo comentario menciona que, dentro de los objetivos de la gestión ambiental en materia de calidad ambiental se encuentran el de preservar, conservar, optimizar y restituir, la calidad del aire, el agua y los suelos y demás componentes del ambiente identificando y controlando los factores de riesgo que la afecten.
Asimismo indica que el Estado, a través de las entidades competentes (Ministerios y sus respectivos organismos públicos descentralizados, autoridades sectoriales con competencia ambiental, organismos regulatorios o de fiscalización, gobiernos regionales y locales) está a cargo de la protección de la calidad del recurso hídrico del país.
Finalmente, se señala que, corresponde a las entidades comprometidas con los servicios de saneamiento la responsabilidad por el tratamiento de los residuos líquidos domésticos y las aguas pluviales. De igual manera, las empresas o entidades involucradas con actividades extractivas, productivas, de comercialización u otras que produzcan aguas residuales o servidas, son responsables de su tratamiento. Cabe indicar que se menciona que, el manejo de las aguas residuales o servidas de origen industrial puede ser efectuado directamente por quien las genera, también a través de terceros debidamente autorizados o a través de las entidades responsables de los servicios de saneamiento. 
La Ley General del Ambiente, ha sido modificada por las siguientes normas: Decreto Legislativo Nº 1055, Ley N° 29263, y Ley Nº 29895.
·         Ley 27314- Ley General de Residuos Sólidos
La presente Ley establece derechos, obligaciones, atribuciones y responsabilidades de la sociedad en su conjunto, para asegurar una gestión y manejo de los residuos sólidos, sanitaria y ambientalmente adecuada, con sujeción a los principios de minimización, prevención de riesgos ambientales y protección de la salud y el bienestar de la persona humana.
La Ley 27314 se aplica a las actividades, procesos y operaciones de la gestión y manejo de residuos sólidos, desde la generación hasta su disposición final, incluyendo las distintas fuentes de generación de dichos residuos, en los sectores económicos, sociales y de la población. Asimismo, comprende las actividades de internamiento y tránsito por el territorio nacional de residuos sólidos.
Por otro lado, los principales problemas medioambientales que afronta el Perú, son los siguientes: 
·         La contaminación por evacuación de aguas servidas al mar, los ríos o lagunas es grave; nuestro río Rímac está altamente contaminado con plomo, y cada año se degrada más.
·         La pésima disposición de residuos sólidos representa 11 mil toneladas, los mismos que no presentan ningún tratamiento, y son arrojados en cualquier lugar.
·         La contaminación creciente del aire en nuestras principales ciudades debido a malas prácticas industriales y al uso de combustibles contaminantes por nuestro servicio de transporte público.
·         La pequeña minería aurífera informal es la más contaminante, y ésta se ha incrementado debido al alza del precio de la onza de oro que llegaría a 1500 dólares. Se calcula que a la fecha existen más 100 mil mineros informales.
·         Existen más de 1,900 pasivos ambientales mineros a nivel nacional, de los cuales se consideran relevantes unos 820 y 40 son considerados de grave nivel de contaminación. 
·         La tala indiscriminada de nuestros bosques, que en los últimos 500 años ha generado la pérdida de 15 millones de hectáreas de ellos. En la Amazonía, sólo en el siglo XX, la cifra llega a 10 millones de hectáreas. Cada año se talan 150 mil hectáreas de bosques amazónicos.
·         Sobre el cambio climático, podemos observar lo siguiente: 
o       Para algunos especialistas, el incremento de enfermedades y plagas es atribuible al cambio climático. Pero el problema no es solo del agro. El calentamiento global tiene el potencial de impactar en toda la economía, desde la pesca y la minería, hasta la infraestructura y la energía. 
o       Un estudio del BCR del 2009 estimó que un aumento de 2°C en la temperatura máxima global, y de 20% en la variabilidad de las lluvias, generaría, al 2030, una pérdida del 6% del PBI, con relación al PBI potencial de ese año. Es preciso encarar el cambio climático no solo desde la perspectiva ambiental, pues es un problema que impacta en todos los sectores. 
TECNOLOGICO
Entre los Factores Tecnológicos, se debe crear y mantener un entorno que promulgue la innovación de las TIC, la inversión en I + D y la promoción del desarrollo tecnológico, lo que permitirá a la empresa a integrar dichas variables dentro de su estrategia competitiva.
Podemos detallar que el Perú escaló 13 posiciones en el ranking global de Tecnología de la Información 2014. Es así que el Perú pasó del puesto 103 que ocupó el 2013 al 90 este año en 140 economías del mundo, según la XII Edición del Informe Global de Tecnología de la Información 2014 del World Economic Forum (WEF). Según el informe, los países que encabezan la lista en el uso de las TIC son Finlandia y Singapur mientras que Estados Unidos ocupa el séptimo lugar.
Sin embargo, si bien el Perú muestra un buen crecimiento económico en los últimos años, aún existen barreras como el sistema educativo de baja calidad (Puesto 134), baja calidad de la educación en matemáticas y ciencias que dificultan la preparación del país para hacer un buen uso de las Tecnologías de la información y Comunicación (TIC) así como la falta de eficacia de los órganos legislativos, que retrasan el entorno regulatorio para las TIC.
El informe señala que se avanzó poco en la reducción de la brecha digital. "El estancamiento de los avances es preocupante para las naciones emergentes y en desarrollo, que corren el riesgo de perder muchos impactos positivos de las TIC, como el aumento de la innovación, la competitividad económica y una mayor inclusión social", dice.
Entre las principales conclusiones está que los países no pueden depender únicamente del desarrollo de infraestructura en TIC para ser más competitivos, sino que los beneficios de dicha tecnología pueden darse cuando un país implementa una estrategia integral encaminada a crear las condiciones para las competencias, la innovación, etc.
Se debe precisar que este Informe utiliza una combinación de datos provenientes de fuentes públicas y los resultados de la Encuesta de Opinión Ejecutiva, en función de una medición anual realizada por el WEF en colaboración con institutos asociados. Una red de más de 150 institutos de investigación líderes y organizaciones empresariales.
Por otro lado, podemos precisar que el sector de manufactura de tableros eléctricos de baja tensión recibe una amplia influencia de los cambios tecnológicos del mercado, esto implica entonces una alta velocidad de obsolescencia asociado a la constante invención y desarrollo de nuevos productos  de parte de los  fabricantes de insumos. Respecto a lo que se refiere a equipos electrónicos, estos  se actualizan y mejoran en lapsos de 6 meses  hasta dos años. En el mercado local no todas las empresas ofertantes de tableros ofrecen la misma tecnología, ya que son productos que por lanzamiento tienen mayores costos. Los cambios tecnológicos y lanzamiento de nuevos productos traen como consecuencia una alineación de los conocimientos del personal respecto a las nuevas tecnologías.   
Además, sobre la tecnología de sistemas, tenemos que para los Sistemas de diseño, es necesaria la renovación de licencias aproximadamente cada tres años, y esto va muchas veces provocado por los mismos clientes, quienes utilizan las últimas versiones de software de diseño.
Tenemos así que el alineamiento con la tecnología es una necesidad en el sector estudiado, dado que es un factor muy importante, que de no ser óptimo, produce un desfase que produce la pérdida de valor competitivo a la empresa. 
 
El semanario Latin Business Chronicle, con sede en Florida – Estados Unidos, ratificó al Perú como el tercer mejor país en América Latina para hacer negocios, precedido por Chile y Panamá.
Sin embargo, de las tres naciones solo Perú mejoró su puntaje en la evaluación de su clima, señala la agencia Andina. 
El índice Latin Business Index mide el ambiente de negocios en 19 países latinoamericanos. Evalúa cinco factores principales y 27 subcategorías, entre ellas el ambiente macroeconómico, corporativo y político, la situación de cada país en cuanto a globalización y competitividad y el nivel tecnológico. 
“Perú sigue en el tercer lugar debido a que tiene el mejor ambiente macroeconómico en América Latina, además de ser el cuarto mejor en ambiente corporativo y nivel tecnológico. Es también uno de solo dos países que mejoró su puntaje comparado con el índice del 2008”, precisó la publicación.
A manera de conclusión podemos hacer la siguiente reseña:
En el aspecto político, las políticas fiscales aplicadas mantienen cierta estabilidad del país, asimismo existe un nivel de transparencia de las mismas que permiten a las empresas a buscar su desarrollo y generar inversión.
En el aspecto económico, a pesar que en el Perú parece haberse frenado el crecimiento económico, sigue siendo una plaza fuerte de inversión. Las empresas tienen oportunidad de seguir manteniendo alianzas estratégicas con capitales externos y posicionar su marca.
En el aspecto social, podemos detallar, que a pesar que la población no tiene confianza de las figuras políticas (gobernantes); y tiene mayor participación ciudadana, que se expresa en temas tales como conflictos sociales, estos pueden mermar el ingreso de nuevas empresas o evitar que la inversión extranjera quiera apostar por nuestro país.
En el aspecto tecnológico, el Perú ya tiene presencia, por lo que las empresas están invirtiendo en mayor proporción en el desarrollo e investigación en el uso de las mismas. Por lo tanto; las empresas deben mantener su nivel de conocimiento y ser flexibles al cambio para adaptarse a las mismas.
En el aspecto ecológico, podemos observar que el Perú ha tomado mayor conciencia sobre la preservación del medioambiente, creando leyes que mitiguen los daños ambientales y prevengan daños futuros. Por lo tanto; bajo este nuevo panorama, las empresas deben incluir en sus procesos, acciones que preserven el medioambiente, como parte de su responsabilidad social. Esto puede encarecer los procesos, sin embargo; puede crear posición de marca y conciencia social, que los clientes suelen apreciar. 
En el aspecto legal, existen normas que regulan el sector, lo que permite a las empresas mantener ciertos estándares de calidad en la fabricación de sus productos. 
 
3.1.2   Análisis del Sector
Por medio del modelo de las 5 Fuerzas de Porter  se  analizará al sector en el que desenvuelve Solucelec Service, para lo cual tendremos en cuenta que la empresa va sobrellevar diversos tipos de influencias, como se indica a continuación:
 
Amenaza de entrada de nuevos competidores 
Baja amenaza para el ingreso de nuevos competidores, ya que se requiere  alta inversión  de capital  para poder  responder a las solicitudes de los clientes, asimismo  es necesario contar con la  tecnología, infraestructura (planta)  y el personal calificado que involucra un nivel profesional y de especialización adecuada. 
Por otro lado,  es necesario  el conocimiento (know-how)   que implica manejar un software especializado para diseño y fabricación. 
 
Poder de negociación de clientes
Alta: 
En el mercado peruano existen diversos competidores  que tratan de  ganar pedidos en base a hacer ajustes en  precio, plazos y condiciones  de pago. Es así que los clientes  tienen el poder de negociación para imponer condiciones así como para  optar por  la  oferta que mejor les convenga. 
Haciendo el análisis por  sectores  atendidos, vemos que   tienen diferentes  comportamientos  respecto a la frecuencia y oportunidad de compra, es así que  en los sectores más importante  los clientes  deciden en que época del año solicitar el tipo de servicio que ofrece Solucelec Service, ya que tienen la prioridad de responder a su planeación de producción propia de su negocio.  
 
Amenaza de ingreso de productos sustitutos
Baja: 
Respecto a  los productos ofrecidos, y debido a su naturaleza  hecho a la medida, para los clientes no  existen otros  productos que respondan a las  características y especificaciones que requieren.
Respecto a los servicios sustitutos,  existen empresas o profesionales  que subcontratan servicios para completar con pedido de los clientes. Ellos no tienen planta,  y no pueden dar servicio post- venta, por lo tanto no tienen el mismo nivel de confianza y  aceptación por parte de los clientes, ya que   estos prefieren un producto a la medida y que de alguna manera tenga la garantía  necesaria en el  mediano plazo. 
Poder de negociación de proveedores
Alta:
Los principales proveedores de la empresa son  las empresas transnacionales  con marcas   reconocidas  a nivel internacional, siendo así que tenemos para  algunos rubros existencia de   duopolios   a nivel local.  La materia prima más importante en el proceso de fabricación, es el cobre, el cual constituye el 50% de la estructura de costos  para los artículos más pequeños y 35% para los productos de mayor volumen, es así que las alzas del cobre en el mercado constituyen un gran impacto a la estructura de costos de los productos terminados.
En conclusión los proveedores tienen el poder de negociación  de fijar precios  y  condiciones comerciales.
Rivalidad entre competidores
Alta 
Esta rivalidad se acentúa  en épocas de baja demanda, donde se presentan guerras de precios, en el caso de los  competidores   optan por  degradar la calidad del producto, lo cual está  soportado para ellos con el reemplazo de productos europeos por productos chinos, los cuales   no tienen marca ni certificaciones de calidad.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 15
Modelo de las 5 Fuerzas de Porter para Solucelec Service[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Podemos apreciar entonces que el sector en el que se desenvuelve Solucelec Service es muy competitivo, en donde la alta rivalidad se basa en la competencia de precios, por lo que lo hace menos rentable. Es así como este análisis nos ayudará a  dirigir las estrategias que apunten a sobrellevar  las características más saltantes que presenta el sector, y que a continuación señalaremos:  
·         El mercado es altamente competitivo, ya que existen varios competidores  que en algunos casos ofrecen productos de menor precio para ganar clientes, por lo que pueden ocurrir guerra de precios en épocas de baja demanda.  
·         Los proveedores tienen alto poder de negociación, ya que son propietarias de marcas reconocidas a nivel internacional, asimismo, el principal insumo de producción (cobre), se rige bajo las  tendencias de precio del mercado global.   
·         Baja amenaza de ingreso de nuevos competidores, porque requiere una alta inversión en tecnología, y planta electromecánica así como  personal con experiencia y  nivel técnico competente. 
·         Existe una baja amenaza de productos sustitutos, porque la oferta que se ofrece son productos hechos  a  medida, que se hacen de acuerdo a las especificaciones de cada  cliente. 
 
3.1.3   Análisis de la Competencia
A continuación procederemos con el análisis de la competencia de Solucelec Service para identificar  quiénes son estas empresas, cuál es su perfil competitivo, que ventajas estratégicas poseen, y así determinar las estrategias que nos ayuden a sobrellevar su compañía en el sector.  
Iniciaremos este análisis  mostrando   el modelo de Abell para la determinación del Entorno específico, para así conocer a los principales competidores directos de Solucelec Service. 
A través de esta Matriz de competidores se puede identificar la oferta que ofrecen los competidores, asimismo  se puede apreciar que los competidores no necesariamente han considerado como ventaja el  cumplimiento de tiempo de entrega de los productos.
Por otro lado,  Solucelec  Service tiene mayor intención de atender a diferentes  sectores del mercado local.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 11
Modelo de Abell para la Determinación del Entorno Específico de Solucelec Service
[image: ]
 
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Seguidamente tenemos a la Matriz de perfil competitivo en la cual se analizan 6 factores de éxito,  la matriz se justifica con el análisis que se presenta en el cuadro 13. 
Por medio de la herramienta se puede determinar que  Nest Eléctricas es el competidor más fuerte y Fescel el más débil.
Cuadro 12
Matriz del Perfil Competitivo
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 13
Justificación de ponderaciones de la Matriz del Perfil Competitivo
 
[image: ]
 
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
A continuación haremos referencia al análisis de  Posicionamiento Estratégico, en el cual se observa que Solucelec Service está posicionado como una empresa que fabrica  productos con alto valor agregado, en cuanto a calidad, diseño,  y durabilidad principalmente, asimismo tiene un precio promedio  al del sector. Solucelec Servive por su experiencia en procesos y nivel de especialización puede generar precios competitivos respecto al líder del mercado, el cual por otro lado tiene altos costos fijos relacionados a su gran tamaño.
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 16
Posicionamiento Estratégico de Solucelec Service
[image: ][image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Para concluir con el análisis de la competencia mostramos el cuadro resumen que destaca los puntos más importantes a reconocer de cada competidor de Solucelec Service.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 14
Características de los competidores de Solucelec Service
 
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia 
3.2   Análisis interno
El análisis interno nos ayudará a  observar los diferentes factores o elementos que puedan existir dentro de la empresa, con el fin de: 
·         Evaluar los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer su situación y capacidades.
·         Detectar fortalezas y debilidades, y así  diseñar estrategias que permitan potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que posibiliten neutralizar o eliminar las debilidades.
3.2.1   Cadena de Valor
La cadena de valor nos ayudará a determinar las actividades o competencias distintivas que permiten generar una ventaja competitiva. Cada actividad que realiza la empresa debe generar el mayor ingreso posible, a fin de obtener un margen superior al de la competencia. 
Gráfica 17
Cadena de Valor de Solucelec Service
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
A continuación haremos referencia a las actividades de apoyo y actividades primarias que realiza Solucelec Service. 
Actividades de apoyo
Infraestructura de la Empresa. – Aquí encontramos a las aactividades que prestan soporte a toda la empresa desde la Matriz, tales como:
•         Financiación de las compras permite adquirir los productos a nuestros proveedores a crédito.
•         Gestión de pago, crédito y cobranzas se encarga de los pagos de proveedores, otorgar crédito a los clientes y realizar las cobranzas oportunamente para mantener la liquidez.
•         Monitoreo y control de presupuesto por actividades primarias (producción, ingeniería y comercial) se encarga del control y cumplimiento del presupuesto de las actividades primarias.
Desarrollo de Tecnología. – Actividad que genera valor para la empresa.
•         Elaboración de nuevos diseños y soluciones eléctricas por el personal de Ingeniería, Centro de Costos y técnicos por sus actualizaciones tecnológicas, trabajo en equipo y capacitaciones permanentes externas e internas.
Recursos Humanos. – Actividad que busca, contrata y motiva al personal.
 
•         Gestiona o define personal competitivo para cada puesto de trabajo en función de la necesidad de la empresa.
•         Capacitaciones técnicas periódicamente en las instalaciones de los proveedores, alternadamente a todo el personal.
•         Crecimiento escalonado al personal según línea de carrera para cada puesto en función a su desempeño y cumplimiento de objetivos. 
Abastecimiento.- Actividad que almacena y acumula artículos de mercadería, insumos, materiales, etc.
•         Gestión de compra con los proveedores permite obtener precios competitivos y entrega de mercadería y materiales en el tiempo requerido.
Actividades primarias
Logística Interna. - Comprende las operaciones de recepción, almacenamiento, control de existencias y distribución interna de mercadería, materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso productivo.
 
Almacén.-
•         Almacenamiento eficiente de la mercadería, materias primas y materiales auxiliares de acuerdo a la rotación y orden de pedido.
•         Inventario trimestral, control de equipos eléctricos y materia prima para verificar con el stock digital y evitar pérdidas de mercadería con alto valor.
•         Trazabilidad de la mercadería (ingreso hasta la salida) que permite detectar un defecto o anomalía de un producto luego de la fabricación.
•         Manejo de Sistema SAP que posee varias herramientas tales como obtener stock mínimos, inventario on line, reposición de mercadería, costo por fabricación, reporte de compra, entre otros.
Operaciones. – Comprende el procesamiento de las materias primas para transformarlas en el producto final.
Producción.-
•         Planeamiento y control de procesos de producción permite monitorear la capacidad de la planta y tomar acciones para ampliar su capacidad o contratar personal eventual. 
•         Programación y control de productos en procesos permite monitorear el avance de las fabricaciones y tomar acciones correctivas cuando exista un retraso en las fabricaciones.
•         Eficiencia de costos y optimización de uso de materia prima y equipos eléctricos: permite reducir costos y educar al personal técnico a ser más eficiente con los consumibles que trabaja.
Ingeniería.-
•         Elaboración de planos mecánicos y eléctricos es la capacidad de los dibujantes de realizar planos sin observaciones ni errores para ser revisados por el responsable de Ingeniería y luego entregarlos al área de producción.
•         Pruebas eléctricas de los productos terminados son realizados al finalizar la fabricación para verificar el buen funcionamiento de los productos terminados.
•         Elaboración de expedientes técnicos al finalizar cada fabricación para ser suministrado con el producto terminado.
Ventas.-
•         Fuerza de ventas orientada a innovar, proponer, recomendar, asesorar, servir a los clientes para brindar confianza y soluciones que permitan cerrar las ventas.
•                      Conocimiento de los avances tecnológicos para brindar mejores soluciones técnicas que nos permita diferenciarnos de los competidores.
•                      Conocimiento de los clientes en cuanto a sus necesidades y desarrollo de nuevos productos para ofrecer soluciones según sus estándares y superar las expectativas puestas en nuestros productos.
•                      Servicio de post-venta que permite satisfacer las necesidades del cliente y que de buenas referencias de la empresa a  clientes potenciales.
Observando la Cadena de Valor, podemos apreciar que las actividades de la empresa, tanto primarias como de apoyo deben estar alineadas en base a una comunicación de los objetivos estratégicos de la empresa, lo cual no se está dando, las áreas de soporte como Finanzas, Recursos Humanos, así como las áreas primarias de Logística y Operaciones deben responder a los objetivos de crecimiento tanto del área Comercial como de Ingeniería, quienes si trabajan a la par.  
Cabe indicar que la actividad de almacén se encuentra bastante optimizada, y esto debido a que solo se cuenta con los productos de alta rotación para la producción, derivándose así  costos de almacenaje a los proveedores, quienes despachan productos de acuerdo a los requerimientos específicos de Solucelec Service para atender a su demanda de producción  a la medida. 
 Por otro lado se debe considerar que la capacitación que necesita el área Comercial y de Ingeniería, no solo debe ser de naturaleza técnica, sino también deben tener capacitación en habilidades comerciales así como conocimientos de Marketing.  
Cabe indicar que la Tecnología está alineada al  desarrollo de producto, y debería de alguna medida también estar alineado a la parte administrativa y de planificación, que de sustento al crecimiento que espera la empresa, esto implica inversión en software que haga seguimiento al sistema de Control de Mando Integral, así como al mejoramiento del sistema integral del negocio (SAP).
3.2.2   Análisis FODA
El análisis FODA nos permite conocer la situación real en al que se encuentra la empresa, así como los riesgos y oportunidades que se presentan en el mercado y que afectan directamente al funcionamiento del negocio.
A continuación pasaremos a mostrar los factores a considerar en este análisis:
Fortalezas
•                      Experiencia e imagen reconocida en el sector. Forma parte de un grupo sólido y  en crecimiento. 
•                      Nivel operativo eficiente, lo que le ayuda a soportar procesos que satisfagan al cliente. 
•                      Buena relación calidad/ precio  del producto. (Es representante  de marcas internacionales reconocidas en el mercado).
•                      Variedad y amplitud de la cartera de productos, flexibilidad para los  presupuestos  y fabricación bajo pedido eficiente que permite bajos inventarios.
•                      Importante capital de trabajo para poder responder a las solicitudes de los clientes.
•                      Buen clima laboral, producto de los valores con los que se trata al personal.
•                      Personal de buen nivel técnico, cuyo  promedio de edad es menor a 25 años. 
Oportunidades
•                      Existe en el mercado  una demanda no atendida, que exige productos con un mayor nivel de especialización en ingeniería, esta solicitud viene de los grupos de clientes Industria y Energía. 
•                      Existe un mercado potencial fuera de Lima, asimismo según la experiencia de ventas de la empresa, en provincias se presentan grandes proyectos, y es seleccionada la primera empresa en ofertar sus productos. El mercado potencial de provincias es una oportunidad de expansión a nivel nacional, y de incrementar la cartera buscando la cobertura en provincias, donde también se instalan las industrias principalmente la agroindustria.
•                      Creciente demanda del sector construcción, por los proyectos de ejecución de edificios para departamentos, la actual oferta  no  abastece la alta demanda con las condiciones de tiempo de entrega requerido por los clientes.  
Debilidades
•                      Falta de planificación estratégica. No cuenta con  un plan general de mando estratégico. No ha  comunicado ni alineado objetivos en toda la organización
•                      La Gerencia General no tiene una visión sistémica del negocio, y se enfoca en el corto plazo, ya que se encuentra sesgado por su formación financiera, esto le impide actuar con proactividad.
•                       Gestión, las jefaturas no están preparados para ser eficientes y eficaces, trabajan en el día a día, sin metas claras establecidas.
•                      Las funciones de RRHH están a cargo del jefe de cada área, por lo que no existe planeamiento para el desarrollo  y bienestar de los empleados. 
•                      No cuenta con un ERP totalmente integrado a todas las actividades de la empresa, lo cual dificulta las funciones de análisis y control. 
 
 
Amenazas  
•                      Efectos desfavorables producidos por los sectores productivos atendidos por la empresa, principalmente Industria y  Minería, que en algunos caen o se retraen  por ser más susceptibles al nivel de confianza que transmite el gobierno a los inversionistas. 
•                      Alza de precios por parte de las proveedoras transnacionales. Quienes ejercen el poder de negociación sobre la empresa.  
•                      Ingreso de competidores al mercado,  intentos de absorción o fusión de  otras empresas, para brindar servicios complementarios y obtener mayor participación de mercado.
•                      La oferta de profesionales y técnicos en el mercado laboral, es escasa, no abastece a la demanda de las empresas, por lo tanto el ingreso remunerativo se ha visto incrementado  de manera significativa, llegándose a duplicar los sueldos del 2009 a la actualidad.
•                      El avance de la tecnología está ocasionando que los costos de los gabinetes metálicos importados se reduzcan de tal manera que constituyen una opción más competitiva para la estructura de producción de los fabricantes nacionales, quienes por el momento se están viendo obligados a modernizar y automatizar sus procesos productivos. 
Como conclusión de este análisis podemos presentar la siguiente Matriz FODA
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 15
Matriz FODA
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
3.2.3   Análisis de las 7 s
A través de esta herramienta conoceremos el status de 7 elementos que nos ayudarán a determinar el  nivel de alineación con la estrategia que persigue la empresa, a manera de conclusión mostraremos  el gráfico de las 7s, que nos dará la información que necesitamos  como base para el Cuadro de Mando Integral que es objeto del presente estudio.
Para efectos del  modelo a utilizar  comenzaremos con los elementos en el siguiente orden:
Strategy Estrategia
El Grupo Soluciones Eléctricas, tiene a Solucelec Service para responder a la demanda de fabricación eléctrica a la medida, Solucelec Service entonces buscará  brindar soluciones a los proyectos de ingeniería en baja tensión para el mercado local. 
Solucelec Service se dirigirá a  empresas de diferentes sectores de la economía otorgándoles  soluciones a sus necesidades técnicas con productos de última generación. 
Structure Estructura
El fundador de la empresa, socio mayoritario de las dos empresas del grupo,  actualmente es miembro del directorio, y se mantiene al margen de la gestión del grupo, para esto  delegó la  Gerencia General a un joven profesional, quien está a cargo de liderar a las dos empresas que conforman el grupo. 
Solucelec Service  está enfocada en las actividades primarias del negocio, y esto se ve reflejado en  su estructura organizacional, para las funciones de Finanzas, Contabilidad, Planillas, y Marketing, se apoya en las áreas de la Matriz las cuales abarcan la administración de las dos empresas del grupo.     
 
Systems Sistemas y procedimientos
Para poder ofrecer el nivel de calidad y respuesta que requiere el mercado   es necesario contar con la  tecnología, infraestructura (planta)  y el personal calificado que implica un nivel profesional y de especialización adecuada. 
Por otro lado,  es necesario  el conocimiento (know-how)  que implica manejar un software especializado para diseño y fabricación. 
Gráfica 18
Principales Procesos de Solucelec Service
 
 
[image: ]
 
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Los principales procesos que realiza Solucelec Service son los que se indican a continuación:
Control de Calidad (Productos y materia prima).- etapa en la cual se realiza revisiones oculares y pruebas básicas de los productos y materias primas que serán usadas para la fabricación del producto final.
Mecanizado (Servicios de terceros). – etapa en la cual se transforma la materia prima en producto (gabinete metálico) a través de máquinas eléctricas o la máquina  de Control numérico computarizado (CNC).
Soldadura. – etapa en la cual se realiza la unión de las partes mecanizadas con soldadoras eléctricas.
Pintura. – etapa en la cual se realiza la limpieza y pintado del producto (gabinete metálico) con pintura electrostática y platinas de conexión con pintura líquida.
Ensamble. – etapa en la cual se realiza el montaje de los componentes, conexionado con cables y platina de cobre los componentes que requiere el tablero de baja tensión. Esta etapa constituye aproximadamente  el 70 % del proceso de fabricación.
Prueba Eléctrica. – etapa que se realiza una vez culminada la fabricación, en el cual se hacen las pruebas eléctricas de funcionamiento de control y fuerza.
Logística Almacén. – etapa que consiste en almacenar, embalar si se requiere y preparar la documentación de entrega.
Despacho. – etapa que consiste en contratar al servicio de transporte y enviar el tablero al cliente.
 
 
Staff: Personas
El personal de la empresa trabaja en un ambiente laboral propicio, lo cual favorece su motivación, asimismo cuenta con el nivel técnico y especialización necesaria para atender los requerimientos de los clientes.   
Por otro lado, el personal no tiene claro, ni ha recibido de parte del nivel directivo objetivos claros,  ni   comunicación de las estrategias de la empresa. 
Solucelec Service no cuenta con área de Recursos Humanos, por lo que la función de Selección de personal, Retención de personal, Políticas de compensaciones y Remuneraciones, Desarrollo de talento, entre otras están a cargo del jefe de cada área. 
Cabe mencionar además que en el año 2008, la  Matriz pasó por  un proceso de reestructuración de personal, en la cual se realizó una reorganización de la estructura de la empresa, asimismo  se evalúo  al personal a manera de filtro, del cual  quedó en la  empresa el personal que estaba alineado con los objetivos de nivel técnico, de competencias y valores corporativos que necesitaba la empresa para continuar desarrollándose en el mercado.
Skills Habilidades
La empresa cuenta con profesionales con un nivel técnico competitivo en el mercado, asimismo programa varias veces al año capacitaciones a cargo de las empresas proveedoras, esto se traduce en una ventaja importante  al momento de buscar la satisfacción de los clientes, quienes esperan recibir lo último en tecnología.
Solucelec Service  busca que su personal posea las siguientes competencias: 
Nivel técnico competitivo 
Trabajo en equipo. 
Orientación al cliente. 
Style   Estilo de liderazgo
El fundador de la empresa, socio mayoritario de las dos empresas del grupo,  actualmente es miembro del directorio, y se mantiene al margen de la gestión del grupo corporativo, para esto  delegó la  Gerencia General a un joven profesional, cuya última posición en la empresa fue en la Gerencia de Finanzas de la Matriz. 
El Gerente General  se caracteriza por tener estilo participativo y orientado a resultados, actualmente está a cargo de liderar a las dos empresas del grupo. 
Shared Values Valores compartidos
Trabajo en equipo Es importante el apoyo e interrelación entre los diferentes departamentos de la empresa, ya que tienen objetivos comunes que cumplir, por otro lado  se entiende que el apoyo interno de cada área es significativo para conseguir los resultados esperados a nivel  departamental.
Puntualidad: El cumplimiento de estándares y normas son importantes, siendo la disciplina la capacidad para actuar de forma ordenada, puntual y perseverantemente para el logro de los objetivos. Es así que la entrega de los productos en los plazos establecidos es importante para Solucelec Service, así como el cumplimiento con el pago de impuestos al Estado y obligaciones al personal.
Responsabilidad: Es resultado de la conciencia de la oferta ofrecida a los clientes internos y externos. Para los clientes  la empresa ofrece productos analizados previamente, asegurando así su satisfacción, y para el personal  brindando un adecuado ambiente laboral.
Honestidad: La verdad y sinceridad  prima en las actividades de Solucelec Service, siendo la veracidad su carta de presentación. Esto implica que siempre  tiene presente el cumplimiento de las condiciones pactadas con el cliente desde la propuesta inicial.
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfica 19
Modelo de las 7S para Solucelec Service
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
Respecto al análisis de las 7Ss, tenemos un balance positivo, en el que se tiene a alineados los elementos  estructura, estrategia, habilidades, y valores compartidos, pero aún existen oportunidades de mejora en los  siguientes aspectos:
Estilo: el Gerente General no tiene un punto de vista estratégico al dirigir a la empresa,   está orientándose más a una perspectiva financiera, que trata de dar soluciones a los problemas que se presentan en el corto plazo.
Por otro lado cabe indicar que es necesario reforzar en el líder de la empresa,  su nivel de equidad con todas las áreas de la compañía, ya que en algunos casos pueden haber sesgos en su balance hacia alguna área específica de la empresa, por otro lado,  debe reforzar también el punto de su extrema orientación a reducción de gastos.
Estructura: Solucelec Service se apoya en la empresa Matriz respecto a las funciones de tipo administrativo. En este punto, se debe reforzar la función de nexo de dicho personal para conseguir eficiencia en los procesos que conciernen a Solucelec Service.
Sistemas: La empresa  cuenta con software especializado para la fabricación de los productos pero no considera esta herramienta para la parte administrativa y estratégica.
Habilidades: A pesar  que Solucelec Service tiene entre sus competencias  la orientación al cliente, la empresa no realiza capacitaciones relacionadas a reforzar las competencias en Ventas o Marketing de su personal.
Estrategia: La estrategia debe ser divulgada a todo nivel organizacional y con eso conseguir el involucramiento del personal y comprensión del grado de responsabilidad que tienen en la consecución del mismo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO IV
 
ESTRATEGIA DE LA EMPRESA
4.1  Misión
La empresa Solucelec Service SAC dedica sus actividades a la fabricación a nivel nacional de gabinetes de baja tensión y enfoca sus directrices hacia la satisfacción de sus clientes, ofreciendo productos de alta calidad, servicio calificado, eficiencia en los tiempos de entrega, asesoría, respaldo técnico y acompañamiento en los proyectos emprendidos.
Para ello cuenta con la infraestructura y el capital humano capacitado, comprometido con los procesos necesarios para lograr la satisfacción de nuestros clientes. 
 
4.2 Visión
Solucelec Service SAC  propenderá por la consolidación de su posicionamiento a nivel local y nacional como una de las mejoras empresas del mercado de fabricación de gabinetes de baja tensión, destacándose por sus estándares de calidad, de alto nivel de satisfacción de sus clientes y compromiso con el desarrollo técnico, social y económico de las diferentes áreas de la empresa.
El horizonte de tiempo considerado para la visión supone una lapso de cinco años, para lo cual es necesario el cumplimiento de la herramienta principal motivo de la presente tesis, denominado Cuadro de Mando Integral.
4.3 Valores
Trabajo en equipo, Puntualidad, Responsabilidad, Honestidad. 
Principios
Eficiencia: Optimización procesos y  recursos
Innovación: Aportar valor a los clientes, dar nuevas soluciones  a sus solicitudes .
	4.4 Estrategia Genérica Competitiva
La estrategia competitiva de Solucelec Service es por diferenciación, para lo cual daremos la siguiente referencia: 
•         Ofrecimiento de una fabricación  óptima y en los tiempos pactados.
•         Utilización de insumos de marcas reconocidas, cuyo valor y calidad es superior y de la preferencia de los clientes.  
•         Experiencia, know-how necesario para responder a las solicitudes más especializadas de los  clientes.
La estrategia consiste en crear una ventaja única en el mercado, en el caso de Solucelec Service, ofrecer fabricaciones eléctricas  respetando las condiciones ofrecidas (tiempo, calidad), y atender de manera eficiente a diferentes  sectores de la economía nacional. 
 
Solucelec Service se enfocó inicialmente en atender  a empresas pertenecientes a los sectores económicos Industria, Minería y Energía,  que exigen un mayor grado de especialización técnica,  y que estaban alineados al know how de ingeniería de la Matriz, estos clientes representaban  márgenes que oscilan entre 20 a 23%.
Por otro lado los clientes de los grupos Terciario y Construcción, pertenecen a sectores con mayor crecimiento en la economía, son más numerosos, y los productos que necesitan requieren un nivel técnico menor, tiene la característica de ser más dinámico y competitivo y con mayor incidencia en  precios. 
Los sectores antes mencionados son menos  exigentes en calidad,  y el margen que representan fluctúa entre 15 y 18%. 
4.5 Activos Estratégicos
El conjunto de activos estratégicos es lo que diferencia e individualiza a la empresa, le permite desarrollar estrategias distintas y mantener las diferencias entre competidores. Los activos estratégicos son resultado de la historia de la empresa,  así observamos que Solucelec Service se inicia  a partir de la experiencia de la Matriz, y de cómo encontró un nicho de mercado en la fabricación de tableros eléctricos a la medida. 
Dentro de los activos estratégicos de la empresa podemos considerar:
Tecnológicos:  
·      Stock de productos e insumos que posee el proveedor Schneider  Electric, que Solucelec Service aprovecha para cumplir con sus estándares de calidad. Este  proveedor brinda  a los profesionales de  Solucelec Service capacitación y actualización de tecnología periódicamente. 
·      Capacidad tecnológica con que cuenta la empresa, ya que el personal  tiene la destreza y rapidez de brindar soluciones que otros competidores no brindan. La empresa comparte los últimos avances tecnológicos entre sus colaboradores, con la finalidad de obtener respuestas y soluciones con mayor rapidez. 
Posicional: 
La empresa tiene una reconocida reputación o prestigio ante las instituciones financieras, proveedores y el mercado laboral, esto debido a que tiene la política de cumplir con sus obligaciones por pagar tanto a sus stakeholders internos y externos. Cabe indicar que los clientes reconocen que Solucelec Service cumple con lo pactado en su oferta comercial lo cual es valorado y reconocido.  
Know how: 
La empresa cuenta con el conocimiento valioso del personal de saber hacer las cosas, por la experiencia, habilidad y grado de compromiso,  es así que Solucelec Service cuenta  con:
·         Dominio de los procesos productivos, para los cuales se busca la mejora continua así como el desarrollar e implementar innovaciones en los nuevos productos y procesos.   
·         Por otro lado se cuenta con  un equipo de gente que posee capacidades individuales y cuyo  trabajo en equipo  le permite obtener los resultados esperados por la empresa.  
 
4.6 Ventaja Competitiva
La ventaja competitiva es la característica que diferencia a la empresa de sus competidores,  las cual obedece a  los activos estratégicos que ésta posee
Es así que podemos considerar para  Solucelec Service las siguientes ventajas competitivas las cuales constituyen la base para su diferenciación:
·      Equipo profesional del departamento de Centro de Costos e Ingeniería altamente calificado, el cual brinda soluciones especializadas a las necesidades del cliente siendo esto considerado por el cliente como un valor añadido.
·      Fiabilidad: La fiabilidad se define como la probabilidad de que el producto funcione adecuadamente durante un período determinado bajo condiciones operativas específicas (por ejemplo, condiciones de temperatura, frecuencia, corriente, tensión o forma de una onda eléctrica).
·    Durabilidad: El tiempo de vida de los componentes del tablero eléctrico de Solucelec Service, es casi el doble que las de la mayoría de los competidores.   
·      Tiempo de entrega oportuno: Solucelec Service tiene la capacidad de producir tableros eléctricos en tiempos reales y flexibles en caso sea  requerido por el cliente. Estos tiempos llegan a ser menores a los de la competencia, debido a la flexibilidad en los procesos de producción así como por el stock disponible de los proveedores (transnacionales y la Matriz).
4.7 Objetivos Corporativos
Los objetivos corporativos persiguen el cumplimiento de la visión, y son los que a continuación se indican:
1.                   Incrementar participación de mercado nacional. 
Soportado por desarrollo de nuevos canales de comercialización y servicio y la expansión geográfica a provincias.
 
2.                   Posicionamiento de la marca como empresa que brinda soluciones de calidad  y especializadas a nivel técnico, en distribución, compensación de energía, monitoreo de redes y automatización industrial.
Soportado por el control de calidad y el servicio al cliente, así como el reenfoque hacia grupos de clientes con mayores exigencias técnicas.   
 
4.8 Objetivos Estratégicos
 
Los objetivos estratégicos consideran las cuatro perspectivas del modelo del Cuadro de Mando Integral, y son los que se indican a continuación:
Financieros:
·           Lograr la máxima rentabilidad.
·           Maximizar los  ingresos por ventas.
·           Reducir costos operativos.
Cliente:
·           Mejorar el posicionamiento de la marca.
·           Incrementar la satisfacción del cliente.


Procesos internos:
·           Cumplir con el plan de marketing.
·           Optimizar la captación de clientes de provincias.
·           Optimizar la gestión de ventas: Mejorar la eficacia de las cotizaciones y cumplir el plan de Ventas.
·           Desarrollar productos innovadores y de mayor calidad.
·           Optimizar el plazo de entrega del producto final.
·           Controlar la merma en el proceso de ensamble.
De aprendizaje y Crecimiento:
·           Incrementar las habilidades del departamento Comercial en ventas y marketing.
·           Atraer, retener y desarrollar al personal especializado y técnico.
·           Capacitar en el uso de los sistemas de información: Mejorar el nivel de acceso a la información y mejorar el nivel de aprovechamiento de los cursos otorgados.
·           Alinear al personal con la estrategia de la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO V
 
MAPA  ESTRATEGICO
 
5.1  Mapa estratégico
El mapa estratégico nos ayudará a representar visualmente los objetivos estratégicos de la empresa, mostrando las cuatro perspectivas que se integran y combinan para describir  a  la estrategia. Los objetivos de las cuatro perspectivas son conectados por relaciones de causa efecto, y parte de la hipótesis de que los objetivos financieros serán alcanzados si los clientes están satisfechos con la propuesta ofrecida por la empresa.
Asimismo, se destaca como el desempeño óptimo de los procesos va  impulsar las mejoras internas de la organización  y que van a tener como base esencial las competencias y habilidades del personal,  necesaria para soportar la estrategia de la empresa.   
 
 
 
Gráfico 20
Mapa Estratégico de Solucelec Service
 
[image: ]
 
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
5.2  Perspectiva Financiera
Analiza la estrategia desde el punto de vista del propietario, el cual busca incrementar el valor de la empresa,  los objetivos entonces están relacionados con: 
·           Lograr la máxima rentabilidad
·           Crecimiento por ingresos por ventas
·           Reducir costos operativos              
 
5.3   Perspectiva de clientes  
 
Analiza la percepción de la empresa por el cliente, para lo cual se identificó  a los clientes, sus características, y así  desarrollar acciones que  permitan:
·           Mejorar el posicionamiento de  la marca
·           Incrementar la satisfacción del cliente
 
5.4  Perspectiva de Procesos Internos
 
Esta perspectiva permite alinear los procesos internos  a la estrategia.   La ejecución de los procesos internos está estrechamente relacionada con el negocio e implica el consumo de recursos materiales, humanos, y capital, los cuales  se irán traduciendo en gastos del ejercicio.  Consecuentemente la eficiencia en la gestión de los procesos internos es fundamental para mejorar el desempeño financiero de la empresa. 
Los objetivos de esta perspectiva son los siguientes:
·           Cumplir con el plan de marketing.
·           Optimizar la captación de clientes de provincias.
·           Optimizar la gestión de ventas: Mejorar la eficacia de las cotizaciones y cumplir el plan de Ventas.
·           Desarrollar productos innovadores y de mayor calidad.
·           Optimizar el plazo de entrega del producto final.
·           Controlar la merma en el proceso de ensamble.
. 5.5 Perspectiva de Aprendizaje y Desarrollo
La clave para innovar y mejorar  se obtiene de las acciones humanas,  se debe contratar a las personas correctas, entrenarlas, motivarlas y orientarlas debidamente,  por lo tanto es necesario  apuntar  a las siguientes estrategias:    
·         Incrementar las habilidades del departamento Comercial en ventas y marketing.
·         Atraer, retener y desarrollar al personal especializado y técnico.
·         Capacitar en el uso de los sistemas de información: Mejorar el nivel de acceso a la información y mejorar el nivel de aprovechamiento de los cursos otorgados.
·         Alinear al personal con la estrategia de la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO VI
 
TABLERO DE CONTROL
El tablero de control permitirá medir el desempeño de la empresa en resultados financieros, atención, relación y satisfacción de los clientes, procesos internos, desarrollo y conocimiento.
Pone énfasis en los indicadores financieros y no financieros y los incluye en el sistema de información para todos los niveles jerárquicos de la empresa.
Permite vigilar y ajustar la puesta en marcha de las estrategias y realizar oportunamente cambios básicos en las mismas.
A continuación se presentan el tablero de control definido para las perspectivas Financiera, Clientes, Procesos Internos, y Aprendizaje y Crecimiento:
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6.1              Fichas Técnicas
A continuación se adjuntan las fichas técnicas correspondientes a cada perspectiva indicada en el Cuadro de Mando Integral.
 
Perspectiva Financiera
Los indicadores financieros son limitados en sus señales informativas, solo explican las consecuencias del pasado de la organización,  miden resultados y no causas, es necesario actuar de forma proactiva, y no con enfoque en el corto plazo.
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Perspectiva clientes:
Los indicadores medirán en qué grado la empresa  cumple sus objetivos de mejorar el posicionamiento de  la marca e incrementar la satisfacción del cliente.
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Perspectiva de procesos internos: Los indicadores medirán básicamente la productividad, y calidad alcanzada para los procesos que son clave para la realización de la estrategia. 
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Perspectiva de Aprendizaje: En esta perspectiva se pretende medir el avance o la  mejora  de la capacidad del personal para responder y soportar la estrategia de la empresa.   [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO VII
 
ANALISIS FINANCIERO
La implementación del Cuadro de Mando integral, traerá  un beneficio para la empresa, lo cual se puede determinar con el índice de rentabilidad de beneficio costo y con el ROIC (Return on Investment Capital), indicadores que permiten conocer si esta implementación es viable y crea valor adicional a la empresa.
7.1              Costo Beneficio
A continuación se presentan dos flujos de caja disponible proyectados para  cuatro años, el primero sin considerar la implementación de la herramienta del CMI, seguido de este se encuentra el mismo flujo pero considerando la implementación del CMI.  
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El costo beneficio de la implementación del CMI se obtiene con el índice de rentabilidad de beneficio costo, el cual resulta de la sumatoria de los valores actuales del flujo entre la inversión del proyecto, la cual asciende a 70,000 nuevos soles (detalle en el cuadro 17).
En el presente caso sería la diferencia de la sumatoria de flujos con implementación de Cuadro de Mando Integral (CMI) y sin implementación de Cuadro de Mando Integral (CMI).
IR= Sumatoria VA (con CMI) – Sumatoria VA (sin CMI) / Inversión del Proyecto
IR=  458,936 – 313,630  =  145,307  = 2.08
                     70,000            70,000
Si el IR es mayor a 1, el valor actual es mayor que la inversión inicial.
 
7.2    Inversión, Retorno
El Retorno sobre el Capital Invertido o ROIC por Return On Invested. Capital, es un índice desarrollado por la firma Stern & Stewart, que permite relacionar lo que la empresa entrega contablemente a acreedores y accionistas neto de impuesto, frente a la inversión que hizo posible tal resultado. En otras palabras, mide cuánto de rentabilidad han obtenido los inversionistas por la inversión realizada en la empresa.
Expresado como fórmula, sería así:
ROIC= Utilidad Operativa x (1- tax)
Capital invertido
Principio del formulario
 
Final del formulario
Si se toma en cuenta  la nomenclatura de los libros de finanzas americanos, se entenderá  que el numerador es, en realidad, el EBIT x (1 – tax) o mejor aún el NOPLAT por Net Operating Less Adjust Taxes.
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Podemos apreciar que los flujos de caja libre son positivos, esto indica que la empresa genera liquidez y que los accionistas y acreedores de la empresa van a recibir fondos. 
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La igualdad obtenida entre el flujo de caja libre y flujo de caja financiero sirve para comprobar que el cálculo es correcto.
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Reescribiendo la fórmula entonces:
ROIC= Beneficio operativo menos Impuestos ajustados
                                    Capital Invertido
 
ROIC sin implementación de CMI para los 04 años resulta en:
	Año 1
16.39%
	Año 2
20.94%
 
	Año 3
25.37%
	Año 4
28.86%


 
El ROIC con implementación de CMI para los 04 años resulta en:
	Año 1
17.12%
	Año 2
22.10%
 
	Año 3
26.77%
	Año 4
29.61%


 
Podemos apreciar que el ROIC sin y con implementación de CMI tiene rentabilidad generada por el capital invertido, en sentido amplio, aportado por acreedores y accionistas. Por lo tanto el proyecto de implementación de CMI es viable y mejora casi un punto porcentual el ROIC sin implementación de CMI. La empresa va a generar valor porque genera liquidez año tras año.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO VIII
 
IMPLEMENTACION DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL
8.1  Plan de trabajo
El éxito de la implementación del Cuadro de Mando Integral recae fuertemente en el involucramiento de la alta dirección así como de los empleados de la empresa a  todo nivel, conociendo que sus actividades desde las más simples influyen sobre los resultados finales de la organización. 
Asimismo, es de suma importancia la función de la comunicación respecto a lo  que implica utilizar la herramienta, esto es asimismo a todo nivel organizacional.
A continuación se encuentra el Plan de Trabajo a seguir para la implementación del Cuadro de Mando Integral, cuyo objetivo es establecer claridad entre los colaboradores a cerca de los tiempos, responsabilidades  y secuencia de lo que se va llevar a cabo.
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 16
Plan de actividades para la Implementación del Cuadro de Mando Integral 
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Fuente: Propia
Elaboración: Propia
A continuación se presenta el detalle de la inversión requerido para la implementación del Cuadro de Mando Integral en la empresa Solucelec Service. 
Cuadro 17
Inversión para la Implementación del Cuadro de Mando Integral 
[image: ]
Fuente: Solucelec Service
Elaboración: Propia
 
 
8.2  Rediseño de Organigrama y rediseño de puestos.
Se recomienda para Solucelec Service una serie de ajustes en la organización, así como la incorporación de nuevos puestos de trabajo, todo ello con el fin de conseguir los objetivos planteados  para responder a la visión que tiene la empresa. 
A continuación describiremos los nuevos puestos a crear:
· Analista de Planeamiento Estratégico: Reporta directamente al Gerente General de la empresa, y es la persona encargada de  hacer el seguimiento de lo planteado por el Cuadro de Mando integral, asimismo debe comunicar periódicamente a través de reportes los resultados y avances de la empresa respecto a los indicadores fijados, por otro lado analizará y hará informes de los resultados de las encuestas de retroalimentación dirigidas a los clientes de Solucelec Service. 
· Analista de Desarrollo de Clientes: Reporta directamente al Jefe del departamento Comercial y tiene a su cargo  el desarrollar el portafolio de clientes, hacer seguimiento y proponer mejoras a la productividad de los empleados del departamento, asignar cuotas de ventas, entre otras funciones.
· Ejecutivo Comercial  2: Encargado de atender a los clientes del grupo Terciario, debe tener experiencia en el sector antes mencionado.   
· Analista de Marketing (Matriz): La posición mencionada es compartida con la Matriz, y pertenece a la planilla de la misma, y se encargará de hacer seguimiento al  Plan de marketing correspondientes para responder al entorno competitivo en el que se desempeña la empresa,
Asimismo, brindará soporte en la administración de las 4 Ps de Marketing, Producto, Precio, Plaza y Promoción.    
 
Por otro lado es necesaria hacer los siguientes movimientos en el área Comercial,  
El puesto de asistente del jefe comercial pasará a llamarse Analista de Desarrollo de Clientes, asimismo el puesto de Ejecutivo Comercial 1 se enfocará en atender al grupo de clientes  Industria y Energía, quedando para el Ejecutivo Comercial 2 la asignación de los clientes del grupo Terciario.    
Por otro lado se adiciona un puesto de Cotizador, que será necesario para poder atender a la demanda creciente que se aguarda.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfica 21
Organigrama Propuesto para Solucelec Service
[image: ]
Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
La implementación de un Sistema de Control Estratégico para la empresa Soluciones Eléctricas Service propone a la organización incrementar la rentabilidad de la empresa realizando dos acciones estratégicas: incrementar las ventas y reducir los costos operativos.
La misión, la visión y los objetivos corporativos planteados para la empresa en este proyecto fueron producto de un análisis tanto de la organización como del entorno, lo que llevó a decir que la estrategia corporativa consiste en incrementar la participación del mercado nacional soportado por el desarrollo y reforzamiento de los canales de comercialización y la expansión geográfica por zonas; así como  el posicionamiento de la empresa por brindar soluciones especializadas a nivel técnico en el mediano plazo, sin embargo, esta estrategia puede ser flexible  debido al entorno cambiante del sector. 
Las iniciativas estratégicas se plantean en el marco de las ventajas competitivas y  planes de acción que se quieren ver reflejados.
De acuerdo al análisis realizado a la empresa Soluciones Eléctricas Service se encontraron puntos débiles que la empresa debe atacar para incurrir en el desarrollo de su direccionamiento estratégico, estos son: que la empresa no tenga la capacidad de comunicar a todo nivel lo definido por  la alta dirección, que no se consiga ejecutar la estrategia y que está sea inflexible. Se espera que estos puntos se vean enmendados al contar  con la herramienta del Cuadro de Mando Integral, donde se relaciona de manera definitiva la estrategia con su ejecución, empleando indicadores y objetivos en torno a las cuatro perspectivas (financieras, clientes, proceso interno y aprendizaje) que se indican  en el capítulo V.
En la medida que el personal de la empresa conceptualice que el sistema de control de gestión debe ser utilizado como medio de comunicación, de información y de formación y no como un sistema de control, mejor será la utilización que se le pueden dar a los resultados de esta implementación.
Para que una estrategia tenga éxito, todos los objetivos deben ser compartidos por todo el personal de la empresa, es decir, debe existir el compromiso por parte de cada uno de convertir las metas en realidad.
Se debe medir y evaluar los resultados de la implementación del plan para decidir si las iniciativas y los objetivos planteados continúan alineados a través del tiempo con la visión de la empresa.
Probablemente ninguna empresa es eficiente si trata de cubrir exageradamente un extenso segmento de clientes, el rediseño de la estrategia competitiva implica la diferenciación hacia aquellos segmentos de clientes que proporcionan mejores márgenes  y reducir los segmentos menos lucrativos, para el caso de Soluciones Eléctricas Service estos clientes pertenecen a los  grupos  Industria y Energía. .
Los proveedores son piezas claves parte de la propuesta de valor de la empresa, por la calidad del producto pero debe ser percibido y valorado por los clientes, para lo cual es necesario dar  a conocer la propuesta de valor, imagen y reputación de la marca.
La empresa debe aprender a comunicarse con el público clientes o no, y persuadirlo de las ventajas de realizar negocios con ellos, por ello debe aprender a usar las herramientas de marketing y comunicación, herramientas de interrelación, teniendo al internet como aliado, realizar análisis de navegación, y encuestas, y sacar provecho de la información obtenida. 
El origen de los planes de acción nace del análisis externo, de las demandas del entorno, de identificar aquellas oportunidades del mercado o posicionamiento, Asimismo, tener en cuenta lo que la empresa sabe hacer y la gestión de los recursos como base de la ventaja competitiva de la empresa.
La empresa debe ser considerara cono un conjunto de activos estratégicos, y reconociendo el potencial de estos activos, los cuales serán estratégicos en la media que se pueda obtener una rentabilidad de estos y que consigamos hacer las cosas mejor que la competencia.
El análisis financiero nos ha permitido valorar la empresa con la información proporcionada por los rendimientos históricos (Balance y Estados de Resultados) y realizar los estados de resultados proyectados, flujo de caja disponible proyectada, balance proyectado, flujo de caja libre, flujo de caja financiero y capital invertido. Estas herramientas no han permitido obtener la tasa de rentabilidad sobre el capital invertido (ROIC), con la cual podemos concluir que la implementación de la herramienta del Cuadro de Mando Integral es adecuada puesto que permitirá generar valor a la empresa y liquidez año tras año.
 
 
 
 
 
ANEXO 1
CATÁLOGO DE PRODUCTOS
[image: ]
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ANEXO 2
Balance General (Expresado en Nuevos Soles)[image: ]
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Flujo de Caja Libre (Nuevos Soles)[image: ]
Flujo de Caja Financiero (Nuevos Soles)[image: ]
La empresa en el tercer año de funcionamiento  consume la liquidez generado el año anterior, pero no afecta la estructura financiera de la empresa. El valor negativo indica que los accionistas y acreedores de la empresa  aportaron ese valor en lugar de recibir fondos. 
La igualdad obtenida entre el flujo de caja libre y flujo de caja financiero refuerza o comprueba que el cálculo es correcto.
 
 
Capital Invertido (en Nuevos Soles)
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO  3
FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE INGENIERIA
Funciones del Jefe De Departamento de Ingeniería
 
1.                   Funciones Específicas
Es el responsable del Departamento, así  como de elaborar la ingeniería, control de calidad y pruebas electromecánicas de las fabricaciones y servicios post-venta a los clientes.
Las principales funciones son:
·         Entregar todos los lunes de cada mes el avance de los planos mecánicos y eléctricos a la Gerencia General de acuerdo a los requerimientos.
·         Supervisión de las pruebas electromecánicas.
·         Revisión y pruebas de inspección de los equipos cuando llegan.
·         Revisión y pruebas finales cuando el producto esta culminado.
·         Programación de los equipos electrónicos.
·         Elaboración de Protocolo de Pruebas.
·         Elaborar expediente técnico por cada Orden de Fabricación y entregarlo al Ingeniero Técnico Comercial para su revisión.
 
2.                   Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Gerente general y tiene mando directo sobre los siguientes cargos:
ü      Dibujante mecánico
ü      Dibujante eléctrico
 
3.                   Perfil
·         Bachiller en Ingeniería Eléctrica o Electrónica y Especialización en temas de ingeniería Eléctrica o Electrónica.
·         Experiencia en programación y configuración de equipos electrónicos. 
·         Dominio de Office.
·         Perfil Técnico, proactivo, persistente y de buen trato.
 
Funciones del Dibujante Mecánico
1.      Funciones Específicas
Tiene como objetivo elaborar los planos mecánicos de las Órdenes de Fabricación y de los diseños preliminares para  Centro de Costos, mantendrá un contacto directo con el supervisor de planta.
Es la persona que se encarga de lo siguiente:
•         Crear una base de bloques para realizar los planos mecánicos en un menor tiempo.
•         Elaboración de planos mecánicos para el cliente.
•         Elaboración de planos mecánicos para el área de producción.
•         Elaboración de planos finales de fabricación (As Built)
•         Elaboración de expediente técnico (planos mecánicos, eléctricos, protocolos y ficha técnica de los equipos)
•         Dibujar en Cad todos los bosquejos mecánicos que realizan los Ejecutivos Técnicos Comerciales y archivarlos en la carpeta de Cotizaciones, si se convierte en pedido en la carpeta de ingeniería con su número correlativo.
2.      Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Jefe de Ingeniería, no tiene mando directo sobre cargo alguno.
3.      Perfil
·         Estudios técnica de dibujo mecánico o carreras relacionadas.
·         Experiencia en dibujo (1 año).
·         Dominio de Autocad.
·         Perfil Técnico, proactivo, persistente y de buen trato.
 
Funciones del Dibujante Eléctrico
1.                   Funciones Específicas
Tiene como objetivo elaborar los planos eléctricos de las Órdenes de Fabricación y de los diseños preliminares para  Centro de Costos, mantendrá un contacto directo con el supervisor de planta.
Es la persona que se encarga de lo siguiente:
·         Elaboración de diagrama eléctrico (fuerza y control) para el área de producción.
·         Entregar los planos eléctricos al Jefe de Planta luego de la revisión del Jefe del Departamento.
·         Diseño y elaboración de placas acrílicas.
·         Elaboración de diagrama eléctrico (fuerza y control) finales (As Built)
·         Asistente de pruebas eléctricas.
 
2.      Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Jefe del Departamento de Ingeniería, no tiene mando directo sobre cargo alguno.
 
3.      Perfil
·         Estudios técnica o de ingeniería en electricidad, electrónica o carreras relacionadas.
·         Experiencia en dibujo eléctrico (1 año).
·         Dominio de Autocad.
·         Perfil Técnico, proactivo, persistente y de buen trato. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO  4
FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO COMERCIAL
Funciones del Jefe del Departamento Comercial
1.      Funciones Específicas
Es el responsable del Departamento, así  como del desarrollo de estrategias comerciales para alcanzar los objetivos de la empresa siendo el nexo entre el Cliente y la Empresa.
Las principales funciones son:
·         Responsable de la Segmentación, categorización y calificación de los clientes.
·         Preparar charlas técnicas de tableros  para el personal del departamento.
·         Ser miembro del comité de Calidad.
·         Responsable del desarrollo de las funciones para el Departamento Comercial.
·         Responsable del desarrollo del manual de procedimientos para el Departamento Comercial.
·         Canalizar los reclamos del personal del Departamento Comercial. 
·         Responsable de autorizar descuentos adicionales o promocionales a los diferentes clientes de la empresa.
·         Solicitar y proponer cuadro de visitas de los Ejecutivos Técnico Comercial.
·         Responsable del desarrollo del perfil para cada una de los puestos del Departamento así como su requerimiento con el Área de Personal.
·         Establecer en conjunto con la Gerencia General el objetivo de ventas para el año.
·         Desarrollar la estrategia anual de ventas.
·         Evaluar y realizar la contratación del requerimiento de personal.
 
2.      Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Gerente general y tiene mando directo sobre los siguientes cargos:
ü      Ejecutivos Técnico Comercial
ü      Centro de Costos
 
3.      Perfil
·         Bachiller en Ingeniería Eléctrica y Master en carreras relacionadas a ventas y marketing.
·         Experiencia en ventas de gabinetes de baja Tensión (5 años)
·         Dominio de Office.
·         Perfil Técnico comercial, proactivo, persistente y de buen trato.
 
Funciones del Ejecutivo Técnico Comercial
1.                   Funciones Específicas
Tiene como objetivo atender a los clientes, deberá brindar soporte técnico ante  los requerimientos solicitados por el cliente, mantendrá un contacto directo con el jefe de mantenimiento, con el personal de compras de los clientes, es el primer contacto con el cliente y deberá de hacerle llegar toda comunicación brindada por la empresa.
Es la persona que se encarga de lo siguiente:
·         Clasificación de sus clientes
·         Recepcionar los requerimientos de los clientes vía mail, fax o telefónicamente.
·         Realizar las visitas que sean necesarias para obtener la mayor información posible.
·         Coordinar con Centro de Costos para que le brinde el soporte operativo para la confección de la Cotización.
·         Revisar la cotización elaborada por el Centro de Costos.
·         Enviar la cotización al cliente en el menor tiempo posible.
·         Seguimiento de la Cotización por parte de nuestro cliente.
·         Recepción y revisión de la Orden Compra.
·         Emitir el pedido y las órdenes de servicio que sean necesarias con todos los datos del cliente que solicita el sistema, en caso de ser un nuevo Cliente tendrá que registrarse en el sistema.
·         Enviar una solicitud vía e-mail al Jefe de Ingeniería y al Jefe de Planta de cada pedido en un máximo de 4 horas de recibido la Orden de Compra.
·         Revisar y enviar el diseño mecánico al cliente para su aprobación.
·         Enviar la aprobación del diseño mecánico por el cliente al Jefe de Ingeniería y al Jefe de Planta.
·         Informar al Cliente con 24 horas de anticipación la culminación de su pedido.
·         Mantenimiento de la cartera de clientes bimestralmente.
·         Requerimiento de Economato (útiles de escritorio) y material de merchandising, hasta el día 21 de cada mes a través del Jefe de Departamento.
·         Rendir los gastos administrativos en un máximo de 24 horas a Jefe de Planta.
·         Canalizar los reclamos con las diferentes Áreas de la empresa mediante el Jefe de Departamento.
·         Programación mensual de visitas a sus clientes.
·         Brindar soporte técnico a sus clientes en coordinación con los proveedores. 
2.                   Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Jefe de Ventas, no tiene mando directo sobre cargo alguno.
3.                   Perfil
·         Estudios técnica o de ingeniería en electricidad, electrónica o carreras relacionadas.
·         Experiencia en ventas (1 año).
·         Contar con habilidades comerciales.
 
Funciones del Centro de Costos
1.                   Funciones Específicas
Tiene como objetivo elaborar una cotización técnica y económica solicitados por el cliente, mantendrá un contacto directo con el Ejecutivo Técnico Comercial para absolver consultas. 
Es la persona que se encarga de lo siguiente:
·                                                                      Solicitar al Ejecutivo o usuario final la siguiente información:
ü      El esquema unifilar ó hacerlo con la información proporcionada.
ü      Una lista de equipos que requiere el tablero.
ü      Una Disposición de los equipos en el tablero o realizarlo.
·                                                                      Revisar toda la información proporcionada por el cliente.
·                                                                      Realizar las consultas adicionales al Ejecutivo Técnico Comercial o usuario final.
·                                                                      Elaborar un bosquejo de disposición de equipos y entregarle al Dibujante para que lo realice en Autocad y Acrobat.
·                                                                      Solicitar el plano mecánico al Dibujante o revisarlo en la carpeta de Cotizaciones.
·                                                                      Con esta información proceder a la selectividad de los mejores equipos que cumpla con las especificaciones técnicas y sean más económicos.
·                                                                      Verificar Stock de todos los equipos ofertados para dar el mejor plazo de entrega.
·                                                                      Elaborar la cotización en el sistema y/o Word según el requerimiento.
·                                                                      Entregar la cotización al Ejecutivo Técnico Comercial para su revisión.
·                                                                      Ingresar en el cuadro estadístico la cotización realizada.
 
2.                   Líneas de Autoridad y Responsabilidad
Depende directamente del Jefe del Departamento Comercial, no tiene mando directo sobre cargo alguno.
3.                   Perfil
·                                                                      Estudios técnica o de ingeniería en electricidad, electrónica o carreras relacionadas.
·                                                                      Experiencia en cotizaciones (no es necesaria).
·                                                                      Dominio de Office y Autocad.
·                                                                      Perfil Técnico comercial, proactivo, persistente y de buen trato. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO  5
ENCUESTA A CLIENTES DE SOLUCELECE SERVICE
Nombre de la empresa: (opcional) ____________________________________________________________       
                    
Rubro:______________________________________________________
 
1.      ¿DESDE CUANDO ES CLIENTE DE  SOLUCELEC SERVICE?
 
 
2.       ¿COMO CONOCIO A LA EMPRESA?
�       Contacto empresarial
�       Internet
�       Recomendación
�       Otros:_______________________________________________
 
3.      ¿CUAL ES SU GRADO DE SATISFACCION CON LOS PRODUCTOS/SERVICIOS?
�       Excelente 
�       Muy bueno
�       Bueno
�       Regular
�       Malo
 
4.      CONSIDERA QUE EL PERSONAL QUE LE ATIENDE LE PROPORCIONA UN SERVICIO FIABLE Y ADECUADO A SUS NECESIDADES
�       Si siempre
�       Casi siempre
�       A veces
�       Pocas veces
�       Nunca
5.      ¿COMO VALORA LAS CARACTERISTICAS A LA HORA DE COMPRAR?  (marcar con una X )
	 
	Muy importante
	Importante
	Poco importante
	Nada importante

	Calidad
	 
	 
	 
	 

	Diseño
	 
	 
	 
	 

	Durabilidad
	 
	 
	 
	 
Final del formulario
 

	Fiabilidad
	 
	 
	 
	  
Final del formulario

	Precio
	 
	 
	 
	 



6.      ¿COMO VALORA NUESTRO PRODUCTO/SERVICIO? (marcar con una X )
	 
	Malo
	Regular
	Bueno
	Muy Bueno
	Excelente

	Calidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Diseño
	 
	 
	 
	 
	 

	Durabilidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Fiabilidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio
	 
	 
	 
	 
	 


 
7.      ¿RECOMENDARIA EL PRODUCTO A OTRAS PERSONAS/EMPRESAS?
�       Si
�       Probablemente
�       Quizás
�       Es improbable
�       No
 
8.      ¿QUE ATRIBUTOS O MEJORAS ESPERA DE  SOLUCELEC SERVICE?
 
 
 
 
 
RESULTADOS DE LA ENCUESTA
 
Tabla 1. Características de las empresas participantes del estudio, Lima, 2014.
	Características
	 
	n (%)
	 

	 
	 
	n=16
	 

	 
	 
	 
	 

	Tipo de empresa
	Construcción
	2 (12,5)
	 

	Energía
	5 (31,3)
	 

	Industria
	5 (31,3)
	 

	Minería
	2 (12,5)
	 

	Terciaria
	2 (12,5)
	 

	 
 
	 
	 
	 

	¿Desde cuándo es cliente de Solucelec Service?
	Menos de 1 año
	3 (18,8)
	 

	1 año
	1 (6,3)
	 

	2 años
	5 (31,3)
	 

	3 años
	4 (25,0)
	 

	4 años
	1 (6,3)
	 

	5 años
	1 (6,3)
	 

	9 años
	1 (6,3)
	 

	Media (desviación estándar) en años
	 
	2,64 (2,13)

	 
	 
	 
	 

	¿Cómo conoció la empresa?
	Contacto empresarial
	10 (62,5)
	 

	Internet
	2 (12,5)
	 

	Recomendación
	3 (18,8)
	 

	Otro
	1 (6,3)
	 


 
 
Tabla 2. Evaluación de la empresa Solucelec Service, Lima, 2014.
	Pregunta
	 
	n (%)

	 
	 
	n=16

	 
	 
	 

	¿Cuál es su grado de satisfacción con los productos/servicios?
	Excelente
	2 (12,5)

	Muy bueno
	6 (37,5)

	Bueno
	8 (50,0)

	 
	 
	 

	¿Considera que el personal que le atiende le proporciona un servicio fiable y adecuado a sus necesidades?
	Sí, siempre
	5 (31,3)

	Casi siempre
	9 (56,3)

	A veces
	2 (12,5)

	 
	 
	 

	¿Cómo valora las características a la hora de comprar?
	 

	Calidad
	Muy importante
	13 (81,3)

	Importante
	3 (18,8)

	Diseño1
	Muy importante
	7 (46,7)

	Importante
	8 (53,3)

	Durabilidad1
	Muy importante
	10 (66,7)

	Importante
	4 (26,7)

	Poco importante
	1 (6,7)

	 
 
Fiabilidad1
	Muy importante
	9 (60,0)

	Importante
	6 (40,0)

	 
 
 
Precio
	Muy importante
	7 (43,8)

	Importante
	8 (50,0)

	Poco importante
	1 (6,3)

	 
	 
	 

	¿Cómo valora nuestro producto/servicio?
	 

	Calidad
	Bueno
	10 (62,5)

	Muy bueno
	4 (25,0)

	Excelente
	2 (12,5)

	Diseño1
	Bueno
	11 (73,3)

	Muy bueno
	3 (20,0)

	Excelente
	1 (6,7)

	Durabilidad1
	Regular
	1 (6,7)

	Bueno
	11 (73,3)

	Muy bueno
	2 (13,3)

	Excelente
	1 (6,7)

	Fiabilidad1
	Bueno
	12 (80,0)

	Muy bueno
	2 (13,3)

	Excelente
	1 (6,7)

	Precio
	Regular
	4 (25,0)

	Bueno
	7 (43,8)

	Muy bueno
	3 (18,8)

	Excelente
	2 (12,5)

	 
	 
	 

	¿Recomendaría el producto a otras personas/empresas?
	Si
	13 (81,3)

	Probablemente
	3 (18,8)


1 Una encuesta sin responder. 
Tabla 3. Evaluación de la empresa en relación a los atributos y mejoras, Lima, 2014.
	Pregunta
	n (%)

	 
	n=16

	 
	 

	¿Qué atributos o mejoras espera de Solucelec Service?
	 

	 
	 

	Catálogo en línea
	1 (6,3)

	Mejorar los procesos de cotización, respuesta a sus pedidos y los precios
	1 (6,3)

	Invitación a capacitación de productos ofrecidos
	1 (6,3)

	Mejorar técnica del vendedor
	1 (6,3)

	Mejorar precios
	1 (6,3)

	Mejorar tiempo de respuesta en cotizaciones
	1 (6,3)

	Satisfecho con la atención
	1 (6,3)

	Catálogo de equipos en la página de internet
	1 (6,3)

	Tiempo de cotización más rápido
	1 (6,3)

	Más constante, más seguimiento
	1 (6,3)

	Más rápida la respuesta de la cotización
	1 (6,3)

	Tiempo de entrega, diseños y precios
	1 (6,3)

	No respondieron
	4 (25,0) 


 
	Pregunta
	n (%)

	 
	n=12¥

	 
	 

	¿Qué atributos o mejoras espera de Solucelec Service?
	 

	 
	 

	Catálogo online
	2 (16,7)

	Tiempo de cotizaciones y precios
	7 (58,3)

	Capacitación de clientes y vendedores
	2 (16,7)

	Satisfecho con el servicio
	1 (8,3)


¥ Basado en las respuestas válidas.
 
 
 
Análisis de las respuestas
 
Para los datos de la encuesta, consideramos las preguntas P3 a P7 (13 ítems) que miden la satisfacción del cliente.
 
Gráfico 1. ¿Cómo conoció la empresa?
[image: ]
 
 
 
 
 
 
Gráfico 2. ¿Cuál es su grado de satisfacción con los productos/servicios?[image: ]
Gráfico 3. ¿Considera que el personal que le atiende le proporciona 
un servicio fiable y adecuado a sus necesidades?
[image: ]
Gráfico 4. ¿Cómo valora las características a la hora de comprar?[image: ]
Gráfico 5. ¿Cómo valora nuestro producto/servicio?[image: ]
Gráfico 6. ¿Recomendaría el producto a otras personas/empresas?[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
BIBLIOGRAFÍA
 
·      KAPLAN, Robert S. y NORTON David P.
Mapas Estratégicos. 
·      KAPLAN, Robert S. y NORTON David P.
Como utilizar el Cuadro de Mando integral, Segunda Edición.
·      KAPLAN, Robert S. y NORTON David P.
“¿Por qué necesitan las empresas un cuadro de mando integral? 
·      DAVID, Fred R.
Conceptos de Administración Estratégica,  Decimo primera Edición 
 
·      SANTOS, Mónica y FIDALGO, Esther
2005 El Cuadro de Mando Integral y el Cuadro de Mando Tradicional: principales diferencias. (Tesis) España: Universidad Complutense de Madrid. 
·      MARINHO, Sidnei y SELIG, Paulo
2009 Análisis comparativo del Balanced Scorecard con algunos de los principales sistemas de medición de desempeño. (Tesis) Brasil: Universidad Federal de Santa Catarina
·      Memoria BCRP 2013
Anexos BCRP 2013
Actividad Económica BCRP Nota de estudio del 2011 al 2014
·      Directorio Industrial 
2014  http://directorio-industrial.gaf.pe/category/directorio-de-servicios-profesionales/ingenieria-electrica/
 
·      http://nocionesdeeconomiayempresa.files.wordpress.com/2014/02/pestel.jpg
 
·      http://atalayagestioncultural.es/capitulo/planificacion-direccion-estrategica-cultura
 
·      http://creciendobien.files.wordpress.com/2012/03/foda.jpg
 

OEBPS/image.081.png





OEBPS/image.082.png
i
H






OEBPS/image.080.png
Activos Conientes (sin valores negociables) 1o 170
<Pasivo coniente que o genere intereses> Bioe  1m966  1psease
Capital de trabajo neto 94,004 1.125 12905
Planta y cquipo neto 676 1L 1s
Goodwill o3 6334 12109
Otms activas operativos netos 5214 1% 4%
Capital Invertido 165887 108814 263018
Denda 296 6L164 Ll
Acciones Commes -+ Utlidad Retenida (Patrimanio) BB e IR
Provisin de Impucstos poc pagac [] [] ]
Valowes Negociables 60 1379W 126960
Capital Invertido 163587 108814 263019
ROIC 4387  046%  4098%





OEBPS/image.001.png
|

Soluciones
Eléctricas Service

3 afios en el mercado





OEBPS/image.045.png
conico Fava03

nxcaDoR MARGEN DEUTL DD BRUTA

opsEmo REDUGR GOSTOS OPERATNGS

Proceso FunGERo

A DE DI %

FUENTE DE RFORMAGION ESTbOS PUNGEROS
S——

ForaxADECALGLO casTos orErvIOS

FREGUENGIADEMEDIGION TS

roco

TS PROPUESTAS Ao | saesma [Taesmal

RESPONSABDAD DEFIURIAMETA CrrENGI R

RESPONSABE IDAD DE LOGRAR LA META: DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

RESPONSABLIDAD DE LAMEDICION JEFE DE PRODUGCION






OEBPS/image.002.png
201

2012

2013

2014 (a jun)

Solucelec Service

2.9%)

29%)|

4.0%|






OEBPS/image.046.png
FICHA TECNIC

conico aEw
mcanoRr 'NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA MARCA
oBEVO MEIORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA
PROCESO CoMERCIL
UNIDAD DE MEDIDA %
FUENTE DE INFORMACION ENCUESTA

ACTUALIRESUL
ORMULADE GALCULO RESUATADO ENCUESTA TA00
FRECUENCIA DE MEDICION SEMESTRAL
RANGO
METAS PROPUESTAS A SEMESTRAL | TRMESTRAL
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL

[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _SEFE COMERCIAL






OEBPS/image.043.png
conico FR001
mcanoRr ROIC

oBEVO LOGRAR LA MAXMA RENTABLIDAD
PROCESO FINANCERO

UNIDAD DE MEDIDA %

FUENTE DE NFORMACION ESTADOS FINANGEROS
FORMULA DE CALCLO NOPATICAPITAL INVERTIDO
FRECUENCIA DE MEDICION TRAESTRAL

RANGO

METAS PROPUESTAS AN | SEMESTRAL |TRMSESTRAL|
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO DE FINANZAS
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION JEFE DE FINANZAS






OEBPS/image.044.png
conico N2

INDICADOR [PORCENTAE DE CRECAMENTO DE VENTAS|

oBIETVO MAXREZAR LOS INGRESOS POR VENTAS

PROCESO FINANCERO

UNIDAD DE MEDIDA %

[FUENTE DE INFORMAGION ESTADOS FINANCERROS

(INGRESO POR VENTAS PERIODO

FORMULA DE CALCILO ACTUALINGRESO POR VENTAS PERIODO
ANTERIORY 100

FRECUENCIA DE MEDICION TRAESTRAL

RANGO

METAS PROPUESTAS ANUN. | SEMESTRAL |TRMESTRAL|

[RESPONSABLIDAD DE FLIAR LAMETA GERENGIA GENERAL

RESPONSABIDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL

[RESPONSABLIDAD DE LAMEDICION JEFE COMERGIAL






OEBPS/image.041.png
s | omoeds | ot | upenpayopual| | sesnpan
wsopmdusiascpa spI o

w0 omand
usmIR pETP

Ll

o | womwe | e | g opua

o | wom [ wow | upopeise| e

s | weese | e | s

s | orones [weer | wmwoswr| ey

v s spumy|

| wowa

ez 8|

ONAILN] 081044 10 YALLN4SII





OEBPS/image.085.png
e derespuestas

1

3






OEBPS/image.042.png
AR 9 |

spricapscnen

SouAny| chnoun wici Sepeeto
..v””_.ﬁnu“__”“nﬁ_E!.a. ML MODRRSL| KO |y p monng wonbtmepe|  soursfopiateian)
TSRS O PTG
s WL | MODBASL | oy AR
spupests) UprAIcy| PO
TR
el g g
ugpepRiN] B opejueese
Iy | ke oy Ao o
S8 o, mucnnt s o] 77 P e humay oy
s supuces|
oplja0sg AvsiBunuB 3o proh
PR TR RN [
S CBRRINBUNA[DPROIRAE SK0H | MIDIKES | sch | g pusuphopmn | pansgematey  1ic A
AupprussBIdOp O MBS i suine s ogh|  opund ot
ToRH]
peond BUnayie ASiaAsp B of oL [T,
sl pronnAAN | souany it B

"R A B
o B s LB
e g plee U 1 i

g swopy

SNy Bp by

U
suotsay

U
i

AR found ok apeje
SR HomN]

vigeeeie)
sy

P e






OEBPS/image.086.png





OEBPS/image.083.png





OEBPS/image.040.png
S 40 190 S s

femnuglonappe) i
T I Igvoucoqe|  [eiswes|  msme st m e
et sou sostpn opnpod smsuoopprypssy| AP B UAESHSE puaouay
I opsasany |
L apoLBep 9y 1o P | oA o0

S opop oy opuRh gy

oD






OEBPS/image.084.png





OEBPS/image.038.png





OEBPS/image.039.png
eI ol [ASE [
ol oy o | o R e R
ECTEETR
S sNEp O S s o
L RO L pematn| spabiy] tsebsimen
T | MDPKIL SAM{RY| s ORI e LvEON ) PRI
SR AUy oLy iy

VAW YA





OEBPS/image.036.png





OEBPS/image.037.png
—,

Estructura

.
oo g |
—_— s
S s e
SRR
D,
e

estio
Partcpativoy orentadoa
resutados.
Enfogue financero.

bildades
‘Conodmiento del negocio
heredado del matriz,y
capacidad técnica competente,
personsl
Capactado a niveltéenco,

motivado, perosin conodmiento.
de los obj. organizacionales.






OEBPS/image.012.png





OEBPS/image.056.png
FICHA TECNICA

conico AYCo02
CUMPLE CON EL PLAN DE CAPAGITACION DEL|

noicADOR PLAN ESTRATEGICO

oo ALNEAR AL PERSONAL CON LA ESTRATEGIA

DELAEMPRESA

PROCESO ESIRATEGICO

UNIDAD DEMEDIDA %

FUENTE DE INFORMAGION [REPORTE DE AVANGE DEL PLAN ESTRATEGICO
'NUMERO DE TALLERES REALZADOSNUMERO

FORMULADE GALCULO 'DETALLERES PROGRAMADOS

FRECUENGIA DE MEDIGION SEMESTRAL

RANGO

METAS PROPUESTAS AMPL | SBESIRA | MENSUAL

RESPONSABILIDAD DE FLIAR LAMETA GERENGIA GENERAL

RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA | DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANGS
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION ANALISTA DE RECURSOS HUMANOS






OEBPS/image.013.png





OEBPS/image.057.png
FICHA TECNIC/

conico Avc003
INDICADOR INDICE DE ROTACION DE PERSONAL
A RETENER Y DESARROLLAR AL
ATRAERS | o
PROCESO ESTRATEGICO DE RECURSOS HUMANOS
UNIDAD DE MEDIDA %
_— REPORTE DE ALTAS Y BAIAS DE LA EMPRESA
NUMERO DE PERSONAS
FORMULA DE CALCILO DESVINCULADASNUMERO TOTAL DE
PERSONAS
FRECUENCIA DE MEDICION AU
RANGO
METAS PROPUESTAS AW | SBESTRAL | TRRMESIRAL
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA | DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANGS
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION ANALISTA DE RECURSOS HUMANOS






OEBPS/image.010.png





OEBPS/image.054.png
FICHA TECNIC

conico PIT-007

nDICADOR NIVEL DE CUMPLRSENTO DE ENTREGA DE
PLAZOS A CLENTES

onEmO OPTRAZAR EL PLAZO DE ENTREGADELOS

PRODUCTOS

PROCESO PRODUCCION

UNIDAD DE MEDIDA %

FUENTE DE INFORMAGION REPORTE DE PRODUCTOS ENTREGADOS

— o (TOTAL DE PRODUCTOS ENTREGADOS A

F DECALCLO “TIEMPOITOTAL DE PRODUCTOS) *100

FRECUENGIA DE MEDICION TRMESTRAL

RANGO

METAS PROPUESTAS ANUAL | SEMESTRAL |TRMESTRAL|

RESPONSABILIDAD DE FLIAR LAMETA ‘GERENCIA GENERAL

RESPONSABLIDAD DE LOGRARLAMETA | DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _JEFE DE PRODUCCION






OEBPS/image.011.png
101120






OEBPS/image.055.png
FICHA TECNIC/

conico Acon
AVANGE DE CAPACITACION DE VENTAS Y
NDICADOR MARKETING REALIZADAS POR PERIODO
R INGREMENTAR LAS HABLIDADES EN VENTAS Y
MARKETING
PROCESO 'DESARROLLO DE PERSONAL
UNIDAD DEMEDIDA %
FUENTE DE NFORMACION PLAN DE CAPAGITACION EN VENTAS Y
MARKETING
(NUMERO DE GAPAGITAGIONES REALIZADAS
FORMULADE CALCULO POR PERIODOMNUMERO DE CAPACITACIONES
POR PERIODOY 100
FRECUENGIA DE MEDIGION TRRESTRAL
RANGO
METAS PROPUESTAS AN | SBESIRA | TRMESTRAL
RESPONSABILIDAD DE FLIAR LAMETA GERENGIA GENERAL
RESPONSABILIDAD DE LOGRAR LAMETA | DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION ANALISTA DE RECURSOS HUMANOS.






OEBPS/image.052.png
FICHA TECNIC

oo rarrae
— -
P st rs
T
s e
T .
E— e
e
- S—
Fomarie cncus e
oot —
e
e e
o T e
e
eroreeDnD D oA Mo o






OEBPS/image.053.png
FICHA TECNIC

conico PINT-006
NDICADOR INDICE DE MEFRMA

'REDUCGK LA MERMA EN EL PROGESO DE
oRIETNVO ENSAMLE
PROCESO PRODUGCION
UNIDAD DE MEDIDA %
FUENTE DE INFORMACION 'REPORIE DE MERMAS
FORMULADE CALCULO i e
FRECUENCIA DE MEDIGION MENSUAL
RANGO
METAS PROPUESTAS ANUAL | TRMESTRAL | MENSUAL
[RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA ‘GERENCIA GENERAL
RESPONSABLIDAD DELOGRARLAMETA | DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _JEFE DE PRODUCCION






OEBPS/image.050.png
FICHA TECNIC

conico PINT-003

CUMPLIR DEL PLAN DEVENTAS
icanoR

OPTRAZAR LA GESTION DEVENTAS
oBEmO
PROCESO CoMERCIL
UNIDAD DE MEDIDA %
[FUENTE DE NFORMACION PLAN DEVENTAS
FORMULA DE CALCULO (AVANCE DE VENTASVENTA
OBIETIVOY 100

FRECUENCIA DE MEDICION SEMANAL
RANGO
METAS PROPUESTAS AN | TRAMESTRAL | sEMANAL
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _SEFE COMERCIAL






OEBPS/image.051.png
FICHA

mcanoRr 'NIVEL DE PARTICIPAGION EN PROVINGIA|
OPTRAZAR EL PROCESO DE CAPTAGION
oBEmO DE CLENTES
PROCESO CoMERCIL
UNIDAD DE MEDIDA %
'REPORTE DE CLENTES ADGUIRIDOS EN
FUENTE DE INFORMACION PROVINGIA
PROVINGIANUMERO DE CLENTES
FORMULA DE CALCILO ol
FRECUENCIA DE MEDICION TRAESTRAL
RANGO
METAS PROPUESTAS ANUN. | SEMESTRAL |TRRsESTRAL|
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _SEFE COMERCIAL






OEBPS/image.009.png





OEBPS/image.007.png
mmmmmmm






OEBPS/image.008.jpeg





OEBPS/image.005.png
2011 2012 2013
Empresa % % %
Participacién Participacién Participadén
1 |NestEléctricas | 24,400,000 30,000,000
2 [Trinon 10,200,000 16,500,000
3 [FRCastro 9,050,000 11,200,000 124
4_|CR Electric 5,800,000 5,000,000 EX
5 [FESCEL 2,960,000 5,600,000 &%
& [Solucelecservie] 2,333,860 3,751,000 %)
7 [G&T 1,720,000 2,700,000 EX
8 [TELECT 1503216 1,800,000 B2
9 [otros 21,585,584 14,249,040) 154
Total 79,642,660 83,208,000 94,000,040






OEBPS/image.049.png
FICHA TECNIC

conico PINT-002

NDICADOR MEJORAR LA EFICACIA DE LAS
COTZACIONES

opUETVG OPTRZAR LA GESTION DE VENTAS

PROCESO COMERGIAL

UNIDAD DE MEDIDA %

[FUENTE DE INFORMACION 'REPORTE DE PEDIDOS Y COTIZACIONES

(MONTO DE PEDIDOSAIONTO

FORMULADE CALCULO DE vt
COTIZACIONES}*

[FRECUENCIA DE MEDICION MENSUAL

RANGO

METAS PROPUESTAS ANUAL | TRMMESTRAL | MENSUAL

[RESPONSABL IDAD DE FLIAR LAMETA ‘GERENCIA GENERAL

[RESPONSABLIDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL

[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION JEFE COMERCIAL






OEBPS/image.006.png
Empresa

1 |NestEléctricas
2 [Trinon X

3 [F-R.Castro 11.4%| 13.2%| 12%)
4_|CR Electric 7.3%| 9.2%| 9%
5 [FESCEL 3.7%| 2.6%] %)
6 [Solucelecservic 2.9%| 2.9%] %)
7 [G&T 2.2%)| 2.6%) 3%
8 [TELECT 2.0%| 1.7%| 2%
9 |otros 27.1% 25.5%| 15%]






OEBPS/image.003.png
Valores expresados en

2012 2013 2014 (aj
Solucelec Service (ventas) 23 24 38 20
Tableros de Baja Tension 797 832 940 463
Maguinaria ekéctrica 7966 8325 04 4627
Manfactura no primaria 497680 520300] 54270] 271363
PEI 070520 4312730 456.3620] 4714426
Comparativo v.s aiio anterior (Portemap‘bi

Solucelec Service 3.4% 55.5% 19.71%
Rubro Tableros de baja tension 45% 130% 1.60%
Rubro Maquinaria Eléctrica 45% 13.0% 160%
Manfactura no primaria 6.2% 45% 44% 0.10%
PBL 6.6% 5.0%] 5 8% 3.30%)






OEBPS/image.047.png
FICHA TECNIC

conico AEW2
INDICADOR TASA DE SATISFACCION DEL CLIENTE
OBJETVO INCREMENTAR LA SATISFACCION DEL CLIENTE
PROCESO COMERCIAL
UNaDAD DE MEDIDA %
[FUENTE DE INFORMAGION ENCGUESTA

ACTUALIRESUL
ORMULADE GALCULO RESULTADO ENCUESTA. TA00
FRECUENCIA DE MEDICION SEMESTRAL
RANGO
METAS PROPUESTAS A SEMESTRAL | MENSUAL
[RESPONSABLIDAD DE FLIAR LAMETA ‘GERENGIA GENERAL
RESPONSABIDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL

[RESPONSABLIDAD DE LAMEDICION JEFE COMERGIAL






OEBPS/image.004.png





OEBPS/image.048.png
FICHA TECNIC

conico PINT-001
NIVEL DE AVANCE DEL PLANDE

icanoR MARKETING

oRiETVO CUMPLIR EL PLAN DE MARKETING

PROCESO CoMERCIL

UNIDAD DE MEDIDA %
'REPORTE DE AVANCE DEL PLAN DE

FUENTE DE INFORMACION MARKETING
PORGENTAE DE AVANCE DEL PLAN DE

FORMULA DE CALCILO AAKETNG

FRECUENCIA DE MEDICION DRENSUAL

RANGO

METAS PROPUESTAS AN | TRMESTRAL | MENSUAL

RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL

RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO COMERCIAL

[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION _SEFE COMERCIAL






OEBPS/image.060.png
Tngres = <Getos Frransires e e mim s
Tar TS omws sl 465
rpumis ouim e my wersy _ amer
Uimdbepate VA Ammr  m 0as
s Doprociacn 07 Wws W Bt
orms Copilal e Fakok wow  1mwe  wuon  wen
Wencs Amerzacién & Desca a0t St maisi amon
Fiujo de Fondostieto 000 muter o wrsw et

FLULD DE CA DISPOMELE PROVECTADO fox mmeves sies)
(Con implemeatacitn e Cumiro de Lo Inenral
Aio0 Aot

o2

Rio 3

Rio 4

FUBMTES DEFOMIOS adeom  sIMsT omase  TImE
(1 Fpresca por Opernciores (D) 1amme
(2 Frarcimicrto (Patieric) ‘100,00
(3 Copitat 1m0
usos perounos

Eciicacain Nuswa (Ackio P

Macyiradi y Equpo (Actio Fp) 12,00

Cagitl = b N 1m0
ToTALusos mm0
Costo de Mercavera ereiton 26mon  aumms amam  asmew
Utita s 1mnozr  gimat  zmazm  zsmars
Gastos Operiaon TG LTTs 20aA% 22
Degreciackin 1m0z wms  wom  wmow
uas masw  smms  waws  anr
Tngres = <Gstos Frranores 7o w1 mon mae
uAr BsE  smarr _oume  sman
rpusicn Tiw  wos  oums 1w
Ui Deporte wazn  zmme  mazs  swoie
Lias Dorociacin 10 wms Mo Bt
dorms Coplal e akuk wow  amwe  muon  wen
s Amontzscién o= Devcs 0ot serer Mot zmae
Flujo de Fondoshisto 00000 2sas7a  237al 469457 108,632

EET





OEBPS/image.023.png
 Goncentracion y amato do
fox Compradores'
 Costes o cambiar

=y

 Competencia entre
Compradores

 Goste del producto et

 Drrenciacién del producto

Provesdares
 Gose gl producta ot a1
« Diferenciacién de producto






OEBPS/image.067.png
FLUJO DE CAJR LIBRE (en miewos sales)
{Con implementacién de Cuadro de Mando Integral)

Aiio 1 Aiio 3 Ao 4
Utiitad antes de intereses e impuestos EBIT 319,808 384028 460,353 536,357
<impuestos sobre EBIT> 95,42 n5208 138,106 160,907
Cambio en Kpuestos eridos
Utiiidad nefa operatva menosimpuesosajusiadq 273855 Z88x] 22207 375450
ok 5,002 14,563 140m B504
Flujo de Caja Brufo I - N = L
Incrementn en capilal de trabajo 162,647 91,193 12617 64,445
Gaslos de capital 5,002 14,563 1“om B504
Wversiin en Goodwll
icremento en dfros actis netos
inversion Brufa N 77 S - I ) N
Flujo de Caja Bl 238938 283383 336,317 390,044
<wwersion Bl -M7574 76631 1453 78039
gl T 3ss512]  s00m]  assa] 311009






OEBPS/image.024.png
ASPECTOS

POSITIVOS

ASPECTOS
NEGATIVOS

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS:  son las.
capacidades especiales con que
cuenta la_empresa, y que le
permite tener una  posicion
privilgiada  frente & la
competencia. Recursos que se
controlan,  capacidades y
habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan

Lpositivemente. ete.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES: son
aquelios factores que resultan
posilivos, favorables,
explotables, que se deben
descubrir en el entomo en el
que actia la empresa, y que
permiten obtener ventajas
competitivas.

DEBILIDADES: son aquelios.
factores que provocan una
posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los
que se carece, habiidades que
10 se poseen, actividades que no.
se desarrollan positivamente, etc.

AMENAZAS: son aquellas
situaciones que provienen del
entorno y que pueden llegar a
atentar incluso contra la
permanencia d la
organizacion






OEBPS/image.068.png
HLUJO DE CAJA ANANCERO (en nuevos soles)

Cambio en valores negociales 0 0 0 0
<Ingress por intereses después de impuestos> 0 0 0 0
Disminuciin en devda WEH0 DEHN DEH0 D500
Gastos par intereses despuis de impuestos 5275 W2 AR N8B
Dhidendas 090 20609 3186 41781
Recompea de Acciones 0 0 0 0
Flujo de Caja Financiero T 366763 341618] _ 317.754] 295114






OEBPS/image.021.png





OEBPS/image.065.png
Balance Proyectado en nuevos siles
(Con implementacion de Cuadro de Mando integral)

ACTIVO 00 Aol A2

Adin Gosterte Neto

Cophd e Trabgo Neto 13WO0 LWIIN 109690

Actin No Costerte

Actio Fgo A0 WMIB 0B /A @270

Depreciaciin Acumdata 0 w0R 6% ame 5w

TOTAL ACTNO [ 1.470000] 1:207.353] 71.216.160] 1.203.543] 1267.088

PASIVO Aic0 Aol | Aio2 _ Aio3  Aio3
No Gniente

Danta 13MO0 LTS SO0 3RS0 o

PATRMONO

Captd 100000 W00 W00 100000 0000

itad A

Rentatiitad N SR U @me  mIm

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 1.470,000] 1.307.353] 1.216.160] 1.203 543[ 1.267,988)]

Anchye o decto intaciin en d Enncamiato





OEBPS/image.022.png
E—
e

[

s potucatsalse s
staramas s

[T
S———

p—

Jspotecsscnemes
|sigsnens

s possermarss

[camsosen osgustso
fonsemasssaue

Jertomo quepromigieta

e i
Jemsasennveise |
|rgeses
|isromocssndeldmanans
s [FOSSFR@e el
[Frecsen ! fempraaa megar s
[Pt fiarsmies e sezu
[a—
[C——
s

I—

Copp—
|tecs






OEBPS/image.066.png
FLUJO DE CAJR LIBRE (en miewos sales)
{Sin implementacidn del Cuadr de Mando Integral)

Aiio 1 Aiio 3 Ao 4
Utiitad antes de intereses e impuestos EBIT 289329 338200 304,967 460,562
<impuestos sobre EBIT> 86,799 W01,490 N 4% 138,169
Cambio en Kpuestos eridos

Uiilidad nefa operatva menos impuesios ajusiad] 202530 Z6.608] 27647 32397
Degreciacion 5,002 14,563 140m B504
Flujo de Caja Brufo P A 7 <4 N
Incrementn en capital de trabajo 164,233 -04,809 a2 zz2r9
Gaslos de captal 5,002 14,563 1“om B504
versiin en Goodwll

incremenio en dfros actis netos

inversion Brufa N T 2 N7 N Y1
Flujo de Caja Brlo. 217,603 1372 20,547 335,968
<wwersion Bl 149,61 90,246 27,207 40874

Flujo de Caja Libre [ 366763 34%.018] 317754 295,114






OEBPS/image.063.png
2116

%






OEBPS/image.020.png





OEBPS/image.064.png
Balance Proyectado en nuevos siles
{Sin inplementacion del Cuadr de Mando Integral)

ACTIVO 00 Afio1  Afo2 03 Afiod
Atdwo Goaerte Neto
Capta e Trabsgio Neto 1200000 LU576 10095 960600 906960
Activo No Cosiente
Actio Fgo A0 WMIB 0B /A @270
Depreciaciin Acumdata 0 wiR 6% ame 5w
TOTAL ACTIVO [ 7.400,000] 1.235.767] 1.120.956] 1,089,680] 1.116.950]
PASIVO 03

No Gurente
Dewta 5,000 o
PATRMONO
Captd 100000 00000
Ul 60213 9mrn
Feontaliita! Nosvina™ WIW 250 A8 WG2e
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 1.400,000] 1.235.767] 1.130,956] 1.089.680] 1116 960)

Anchye o decto intaciin en d Enncamiato





OEBPS/image.061.png
Indice de codvbenecio

Diferencia de Fiujo de Fondos Brutn Assas u3s
‘version de Implementacion Te,000






OEBPS/image.062.png





OEBPS/image.018.png





OEBPS/image.019.png
SectorIndustral 33% (10 lentes)

—)

o /[EETE———

* ContactoEmpresaral
Carerade lentes.
Bisqueda dedlientespotencilesa ravés

demediosescitosy TV N (EEm——
Recomendscion de clentes.

Visitas a pagina web. ~
Proveedorastransnacionales X

‘Sector Energia 10% (2clientes)

cuentan condreas N~
comerciales (ventaindirecta) M| sectorConstruciens (aclientes)






OEBPS/image.016.png
Zona 2011 2012 2013 2014 2014

Ene- | Estimado
junio

Lima 83 80 &5 70

provincias 17 20 25 35 30

Total 100 100 100 100 100





OEBPS/image.017.png
o 2014 [Participacién

sector/aNo  [MREXL] 2,012 2013 Rl
INDUSTRIA 927,000 1,003,300 812,000 4500 3%
TERCARIO 218,500 614,600 769,200 534,800 9%
MR 159300 a52,500] 1,145,600 asB.a00] 2%
ERCS 228,500 442,200 529,900 206,700 10%
consTRUCCION o o 494500 58200 3%

2,333,900 | 2412.800 | 3751500 | | 1,993,100






OEBPS/image.014.png
Encro 12a 70 10w | zizro|  soseo
Febeors 1050 o115 | 4sps0 | somseo
=5 1m0 Zom | _sssto]| _zrrsto
=) 1410 70770 omist0 | amoam
= 208,00 33000 | areado | ssom
o 2720 a0 | maw| _rmsto
o 75,460 asrzm | zmaro
am710 Zz0300 | asszo0
Sctientee aanzr0 1m0 ] ssizi0
Octubre 151450 zaz0 |  easm
Mosiembee Z2.110 o163 | o240
Diicrbee 2330 244700 | 717000

Ja33860

412850

S751370

1893420






OEBPS/image.058.png
FICHA TECNIC/

conico AvCa04
nOICADOR MEJORAR EL NIVEL DE ACCESOALA
IFORMACION
. CAPACITAR EN EL USO DE LS SISTEMAS DE
INFORMACION|
PROCESO sSTEWMS
URDAD DE MEDIDA [y
REPORTE DE USO DE LOS SISTEMAS DE
FUENTE DE INFORMACION INFORMACION
‘SERVICIOS DE INFORMACION
FORMULADE CALCILO OFRECIDOS/SERVICIOS DEINFORMACION
UsADOS
FRECUENGIA DE MEDICION ey
RGO
METAS PROPUESTAS NN | SEMESTRAL | MENSUAL
RESPONSAPALIDAD DE FLIAR LAMETA GERENCIA GENERAL
RESPONSAPALIDAD DE LOGRAR LAMETA DEPARTAMENTO DE SISTEMAS
[RESPONSABLIDAD DE LA MEDICION ANALISTA DE SISTEMAS






OEBPS/image.015.png
s
et 10

ke

-
=
T swvon
— s
om
= oten
=
= onus

grgggggsas

200

2013

202

201





OEBPS/image.059.png
FICHA TECNIC/

conico AvCo0s
 APROVECHAMENTO
NDICADOR MEJORAR B NVEL DE DE
LOS CURSOS OTORGADOS
pe— CAPACITAR EN EL USO DE LOS SISTEMAS DE
NFORMACION
PROCESO DESARROLLO DE PERSONAL
UNIDAD DE MEDIDA %
[FUENTE DE INFORMACION EXAMENES REALIZADOS
FORMULA DE CALCILO CURSOS APROBADOS! CURSOS OFRECIDOS
FRECUENCIA DE MEDICION CADAVEZ QUE SE OTORGA EL CURSO
RANGO
METAS PROPUESTAS AW | SBESTRAL | TRRMESIRAL
RESPONSAB IDAD DE FLIAR LAMETA| GERENGIA GENERAL
RESPONSAB IDAD DE LOGRAR LAMETA 'DEPARTAMENTO DE SISTEMAS
[RESPONSABILIDAD DE LA MEDICION ANALISTA DE SISTEMAS






OEBPS/image.070.png
Ackvos Conentes (sn valares negociables) 105767 1010958 99680 995960

<Pasiv coriene que no genere lereses> [} 0 0 0

de b neto 1115767 1010, %9680 960
Planka y equipo nebs OO0 DOGN  DOGND 120000
Goodedl 0 0 0 [
Qs acivs operdivs netos 0 0 0 0

inverbdo 1235767 1.0, 1069680 1116960
Deuda TEHD M0 D500 0
Acoiones Comuwes + Uiidad Retenida (Paimio) 260767 480958 754680 1116960
Provisiin de Impuesios por pagar [ 0 0 [
Valowes Negoc 0 0 0 I
NOPLAT A25W  ZEH  AGATT 23T
ROIC 163%  AM% A% R

de traba nedo 187 1996160 1,063 1147.968
Planka y equipo nebs OO0 DOGN  DOGND 120000
Goodell 0 0 0 0
Qs acivs operdivs netos 0 0 0 0

nerbdo 1307 1216160 1203 1267.968
Denda @750 GRSMN0 32500 0

279853 S0 B1M3  1267.968

0 0 0 0

0 0 0 0

NOPLAT 23865 MBAN  IDAT  ITGAR

RO A%  210%  %I™% 96T





OEBPS/image.071.png
sine_Totgcmn Tnews |
OFErENEMENCAEACIET

hrumu- rmT-ﬁ c—nl;..
o | o4 [ 1430
1 pie gt Do o o s e 6o B i oo H
b e oW
162 Oiup Oiap Wte
MWK Dy
g teuas e pa i Lo (8 (e hasate
? WO e
g
St g Dup haksnte
WW e
B
Bty e
"B
St Op Lup hte
W e
g
S O 10 huidate
R
S e o haitade
W e
oo
S6u Ok 13k huidate
WH e
g
St G L imate
b BB Puasen|
g
o b drumenronh G o 1o 6o 6o G
pestci et | WO Gl
i e s
e
e LU TR
ot WO Gl
 aci b renta
e
e desteranens oo Gewc Goen 160 (5 (5 G
i e et e WOW el
s s ety
gy,
gl g e 1 e S e
ks g s 55 Gl
g T I )
s






OEBPS/image.034.png
Infraestructura
Desarrollo de Tecnologia

Recursos Humanos

Abastecimiento

Ingenieria






OEBPS/image.078.png
Utiiidad antes de trreses ¢ Inpuestos EBIT 103,965
<imprucstos sobee EBIT> 31,190

Cambio en Ingruestos &lesidos o

Utiidad neta operativa menos impuestos sjstado 776 B9 1o
Depreciaciin 6547 1208 13,060
Amortizacion 2.045) 5.216| 4455
Fiuio de Caja Bruto 5257 o0 1w
Incremento en capital de trabojo ma0]  uso[ s
(Gastos de capital 21.564] 66,501 070
lrvessiin en Goodwill

Incremento en otros activos nctos 5214 318 o
nversion Bruta 55237, Z236] 167083
Flojo de Coja Beuto 057 B2 121305
<lrvessiin Bruta> 55,57 23] 167,04
Flujo de Caja Libre 27.334] 71.267] 39,734






OEBPS/image.035.png
s o o e v
b 3 )

e s e
[RTTT—————

ot spuni ey

i

[

gy prgosc s
sy g oo e

e
el p ok oy g
P |

[

T
[ ————————

iy WP Ny
o s AR )

e ——
Sn A s p g )

|
sy prap

f—
e o

“ou o e

g g g
g s

s

o
s ey

R ——

i
A oy g





OEBPS/image.079.png
()

[y m—— Segt9s] _Toize] iipug]
ingress puxtereoss doopuis de mpasios B2 23] g
Disminnciin en denda -126942| 32,1811 28,5622
Gastos por intereses después de impuestos 24,9820| 45080/ 1,0563|
Devadenias 03 m m
Recompen de Accies ETT) m o)
Finjo de Caja Fimanciors ] Tizes] 397






OEBPS/image.032.png
@ testesancss

W oo
o Fescel

@car

e Sotwiec sonce






OEBPS/image.076.png
julld

60 101099 155880 37108
Valoms Ner ocibles 36619] 157904 126960
Cacmias por Cobuar Comerciakes 564857 599759 394556 793,101
Cacmias por Cobr Com ks - Refaciomadas 391 3617
(Cacatas por Cobearal persousl, acctas o 100 1 5939
Cacmtas por Cobardiverss - Tercerss 0.0 21324 Bo 1767
Cacmias por Cobuardiversms - Relaciomadas o 18] o
Gastos comtmiados porankcipado 541 101
Iavestaros E3 213601 307.26] 9115
Esstencins por ecibic
Total Activo Corriente 618504 962692  135989%] 1344400
s bl M quimatia y cquipo B3 5515 136 152281

179 273 B 7] ETT)
Activo Fgo Neto 215 %776 111,189) 118401
Intamg ks (oodwil) 97| ] 12,109) 1685
Otz Actives 5704 156 45
Total Activo No Corriente 51902 68941 131.754] D541
ToTALACIVO. w0496]  Tosiee]  Lastesi| TLavapa]

2012 jull4

Cacmtas porparar Gomereinles @) 35163 220 136463
Cucatas porpagar Comercnles - Relaciomdas 18391 DI 105470 485544
Cueatas porpagar divesas 41 e 07 26414
(Cacmtas porpagar -Rehcionadas 58506] 1359 130301
lmpustos por pup 38 13158] 250 3430
Dewds por pupars & 1623 2013 61,164] 19771
Total pasivo Corriente 569139]  se0s92] 13o0su|  Luaang
Dendas IP [ q [
Puovision BESS ¢ Imp por par
Total Pasivo no corriente [ [ [ 9
Capita socil 100,00 100100 100,100) 100,100
Revubados acemmilos 1307 L] 90740
Uididad /Péiid 1507 9331 20,56 109987
Total Patrimonio 101307 moge]  1s0se] 00827
[TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 670446] 1,031,636 1491651  1478942]






OEBPS/image.033.png
e,
g,
i,

PR
B I L

L g
L L] 5 PRV
g gy “wgous oy pl ooy T

Wy LD

199






OEBPS/image.077.png
Estado de Ganancias y Pérdidas de Solucelec Sesvice (Nuevos Soles)

2,011 2012 2013 jul
Ventas Netas 2333860 2412850| 3,751,370 2.200.273)
Ofros Ingresus Operacionales 77,001 125,791 125,507

Total de Ingresos Brutos 2.411.761] 2.287.050 3,625,773 2.200273]
Gusio de Veras 1,648,745 _1.453,756]_2280A77] 1.292474)
Gosio de Servicios 506 87,013

Utilidad Bruta 693,500 746,286| 1.366.206] _007.799]
Gastn de Ventas y Adminisiracion 197] _ 6anara] 1322400 720,381
Gasto te Administracion

Participation de Trabajatores 17 4538
UAI (EBITDA) 4311] _110012] 43887 _ 169.960
Depreciaciin 69547 12088] 13,060
Amortizacion de Goodwil

UAI (EBIT) 4311] 103,065 __31.799] 156,900
Ingresos Financieros 8,654 3,349) 1.733)
Gastos Fnancieros 11,005] 6,440 1.500)
Otrus ingresus de gestion 1,456] a01
Diferencia de Cambio Nefo 6,187 1404
uA 1867 90052  28.708] 157.124
Impuestos a ta renta 30% 560 29.716| 8612 47.137
Utilidad Neta 1307] _ 60337] _ 20,006] _ 109.087]
Uiidan refenita a iicio del afo 70644] _ 00.740]
Uthidad Neta 1,307 20,006 109,987]
Dividensos

Utilidad retenida a final del ano | 1,307] 70,644] 90,740]  200,727]
ROE 120%  4D61%  1053%  3656%





OEBPS/image.030.png
Camsdepreace:

i deprodacss

it s e

Cmpeiiial






OEBPS/image.074.png
(]

2
5
3
3
3
3






OEBPS/image.031.png
Alto

Valor
Agregado

al
Cliente
Bajo
- >
Bajo Alto

Posicion Relativa al costo





OEBPS/image.075.png





OEBPS/image.072.png
Inversion para Implementacion del CMI

Nuevos

soles
(S1)
Aplicativo de BSC 26,000
Reuniones de comunicacion al personal 20,000
Constitoria inicial 15,000
Material de formecion del personal 9,000

Total

70,000|






OEBPS/image.073.png





OEBPS/image.029.png
FACTORES CLAVES DE Jgon | Solucsec Senvice Nest Biéctricas
Exmo Fondes6in | Cahcacon | Punnacin |Casain| Puntasin
rosctst x| [T A u A u 3
endgia 2] nal o 3 os 7
Gama s rodvans x| ns] i og o3 3|
ot de oduces TS| na T 3 s 3|
Fuaioes sz us] nal ol ol p
Conpatividal n)| na ol o 3
oL ] a3 3]

NSO -l i, -0 mercr; 3Forders mere, -t el





OEBPS/image.027.png
‘Amenaza de entrada de.
nuevos competidores
BajaAmenaza

- Ataimersion entecnologia
o infaestrucura.

- Ao grado de especialzacion
téenica, que impica knowhow
para mansjar un sofvare de

Sty s
Poder de negociacion de proveedores  R1validad entie competidores g, 4 negociacion de clientes
| o A Rusigsa | Ao
ol s o St v T
ot Camantras Campudons 1 s i oo o o
resosy condctes Coptes e [
oot docomeze | [} g sa fllescoms
ke o ocacoes o ot et 8 et e e
e ot e e e
pera bafar custon ‘acuerdo a sus priondades.

L3

Amenaza do ingreso de
productos sustittos
jo

Por se productos a la medida responde

a requenimionos especiicos y
diferentes para cada clente.






OEBPS/image.028.png
= SEAE e e
T e T B o N - e 1
s [P T N | - o
s oo —oat oo et —in
e T | - B <
e T e ] N R N T R ™
ey T I ] N B T I T~ T
T e
Fe— T ] - B
e T ] 5 B ) - )
e T | . o B
e [(E25 T o s B 1 -
= 7 B | - o -
= e
I Total 2300 1230 1115 090 90.90_ 07s 10w s






OEBPS/image.025.png
pr— o B om e b e o s

o i O
I T e e G

e am o e as w e 4w
——. sm o as oms e ows m e w
couctomto o © e o s ow e s s e om
P— o m o oa m o w w w s e s





OEBPS/image.069.png
HLUJO DE CAJA ANANCERO (en nuevos soles)

Gastos par intereses despuis de impuestos 5550 40286 2589  125%

Dhidendas NS 273 BSB M0

Recompea de Acciones 0 0 0 0
311,008]

Flujo de Caja Financiero [ 386512 360013]  334.864]






OEBPS/image.026.png
pr— e ese e e oo mwe e e um
o wes e e ne [P s

ez
pe———

ey





