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RESUMEN

TITULO: PLAN DE MEJORAMIENTO PARA LA EMPRESA INGEQUIMICAS
BUCARAMANGA.4

AUTORES: LUISA FERNANDA VARGAS URIBE, YESIKA ANDREA SEPULVEDA
VILLAMIZAR™

PALABRAS CLAVES: Plan de mejoramiento, procesos, estrategia, empresa, cliente.

DESCRIPCION

El proposito de este trabajo va dirigido a proponer un plan de mejoramiento para la
empresa Ingequimicas de la ciudad de Bucaramanga. La metodologia de investigacion
llevada a cabo es mixta ya que combina el método cualitativo y cuantitativo. De acuerdo
con los objetivos del presente trabajo de grado se realiza un diagnéstico de cada una de
las areas, utilizando instrumentos de recoleccion de informacién como la entrevista a
profundidad con el personal de la empresa Yy la observacién directa de cada una de las
areas, se analizan los resultados y se consolida la informacion realizando matrices de
priorizacion 'y la matriz DOFA , las cuales permiten evaluar el estado actual de la
empresa e identificar oportunidades de mejora, para posteriormente proponer acciones
enfocadas a dar solucién a los problemas mas relevantes en cada una de las areas, con
el fin de fortalecer el nivel interno de la organizacién, facilitando la gestién y atenuando
las debilidades. Estrategias para potencializar el modelo de negocio y fortalecer el
crecimiento de la empresa.

“Trabajo de grado
* Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia IPRED. Gestién Empresaria. Directora. Luz
Marina Delgado Monroy. Especialista en Salud Ocupacional.
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ABSTRACT

TITLE: IMPROVEMENT PLAN FOR INGEQUIMICAS BUCARAMANGA."

AUTHORS: LUISA FERNANDA VARGAS URIBE, YESIKA ANDREA SEPULVEDA
VILLAMIZAR.™

KEYWORDS: Improvement plan, processes, strategy, company, customer.

DESCRIPTION

The purpose of this work is aimed at proposing an improvement plan for the Ingequimicas
company in the city of Bucaramanga. The research methodology carried out is mixed
since it combines the qualitative and quantitative method. In accordance with the
objectives of this degree work, a diagnosis of each one of the areas is carried out, using
information collection instruments such as the in-depth interview with the company's
personnel and the direct observation of each one of the areas. The results are analyzed,
and the information is consolidated by making prioritization matrices and the SWOT
matrix, which allow evaluating the current state of the company and identifying
opportunities for improvement, to subsequently propose actions focused on solving the
most relevant problems in each one of them. areas, to strengthen the internal level of the
organization, facilitating management and mitigating weaknesses. Strategies to potentiate
the business model and strengthen the growth of the company.

“ Undergraduate work
“Universidad Industrial de Santander. UIS. Instituto de Proyeccién Regional y Educacion a Distancia
IPRED. Business Management. Director. Luz Marina Delgado Monroy. Ocupacional Health Especialista
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INTRODUCCION

Los cambios que vienen transcurriendo a nivel mundial en el mercado, exigen que las
empresas reinventen sus procesos y actividades con el fin de salir con éxito de las
dificultades y obtener un crecimiento organizacional. Trazando metas estratégicas
lideradas y trabajadas en conjunto con disciplina, compromiso y sentido de pertenencia

logrando crecimiento y reconocimiento en el mercado.

En el desarrollo de este documento se realiza un analisis de los procesos que
actualmente desempefia la empresa INGEQUIMICAS en la ciudad de Bucaramanga para
lo cual se disefid un plan de mejoramiento y fortalecimiento, a partir de necesidades
encontradas en las areas gerencial, mercado, financiera, operativa y de recursos
humanos con el objetivo de implementar actividades estratégicas e innovadoras para el

funcionamiento general de la empresa.

Desde el punto de vista competitivo el sector de la construccion lleva a cabo sus
actividades, con un alto nivel de competitividad e innovacion debido al crecimiento del
mercado, el principal objetivo en el desarrollo de este proyecto estd fundamentado en
actualizar los procesos, estructurar nuevas actividades e implementar propuestas de
mejora en cada una de las areas en pro de fortalecer y mejorar los resultados

organizacionales.
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1. GENERALIDADES

1.1 INFORMACION BASICA DE LA EMPRESA

Ingequimicas es una empresa constituida en el afio 2004, la cual tiene como objetivo la
comercializacién y distribucién de materias primas relacionadas con la resina poliéster y

fibras de vidrio, brindandole asi a sus clientes calidad, confianza y prontitud.

Cuenta con un punto de venta ubicado la ciudad de Bucaramanga y una bodega en la
zona industrial de Chimita — Girén, con las cuales garantizan una excelente respuesta y

servicio inmediato a nivel local y nacional.

La empresa Ingequimicas tiene definidas su misién y vision, como se enuncian a

continuacion:

-MISION: Ingequimicas, es una empresa empefiada en la satisfaccion del cliente por
medio de la comercializacién y distribucion de sus productos con respaldo de
proveedores certificados y brindando ademas una buena y oportuna atencion con el

mejor calor humano.

-VISION: Ingequimicas, espera continuar siendo una de las empresas lideres en la region
en comercializar materias primas para la industria relacionada con la fibra de vidrio,
brindando a sus clientes la mejor atencion con productos de calidad, y en un futuro

expandir sus puntos de ventas en otras regiones del pais.
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Figura 1. Productos
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Fuente: (INGEQUIMICAS, s.f.)

1.2 SECTOR DE CONSTRUCCION

Ingequimicas es una organizacién dedicada a la comercializacion y distribucién de
materia prima, aportando por medio de sus productos crecimiento y fortaleciendo al sector
de la construccion y la mecanica automotriz, ya que actualmente se fabrican numerosas
piezas para coches con fibra de vidrio. Este material es utilizado principalmente en

parachoques frontales y traseros, capones, puertas y carrocerias.

El sector de la construccion es una actividad muy importante en la economia del pais por
la inversion del capital y por la cantidad de empleo que puede generar en todos sus
niveles, es una oportunidad de crecimiento laboral desde varias profesiones para activar
la economia, asegurar niveles aceptables de empleo y modernizar los espacios que el

ser humano habita dia a dia.

Por lo tanto, la compafiia enfoca su venta en los materiales relacionados para la
construccion de productos cooperando con los hogares, empresas y constructoras del

pais. En el 2021 el PIB y las edificaciones crecieron 11,6 % estas cifras son respaldadas
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por la politica de vivienda del Gobierno Nacional, que apoya a las familias para cumplir
el suefio de adquirir su primer hogar cumpliendo con responsabilidad para el crecimiento

de la infraestructura del pais.

El gerente identific la necesidad en un gran segmento de mercado en Bucaramanga y
el area metropolitana, de vender este tipo de materiales para el proceso de construccion
y fabricacién de nuevos productos; ya que no habia negocios que ofrecieran este tipo de
productos, oportunidad detectada por el duefio de Ingequimicas quien decide crear
Ingequimicas dedicada a la comercializacion y distribucién de productos de la industria.
(ANDI MAS PAIS, s.f.)

1.3 SERVICIO AL CLIENTE Y VENTA DE PRODUCTOS DE FERRETERIA

La compafiia cuenta con un punto de venta en la ciudad de Bucaramanga, donde brinda
una atencion de servicio al cliente de calidad con personal especializado y capacitado en
la asesoria del material resaltando la calidad, garantia y el precio marcando la diferencia
con la competencia, pensando en el beneficio de los clientes. Es por ello, que
Ingequimicas no solo se dedica a brindar los principales productos dedicados a la
actividad de construccion y fabricacion, también enfoca sus esfuerzos en fortalecer la
calidad del servicio y piensa en el bienestar y el crecimiento de las empresas,

constructoras y hogares del pais.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo general. Formular un plan de mejoramiento para la empresa
INGEQUIMICAS, mediante un andlisis dénde se identifigue como se encuentra el
negocio, conocer qué procesos y practicas estan fallando; permitiendo estructurar,
gestionar, manejar y satisfacer las necesidades de la empresa y de los clientes que
adquieren los productos, logrando un sostenimiento del producto en el mercado, asi como

estabilidad financiera.
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1.4.2 Objetivos especificos

> Realizar un diagnéstico interno y externo de la situacién actual de la compaiiia,
evaluando los principales factores que afecten los objetivos empresariales y su

progreso.

> ldentificar las &reas y los procesos de impacto en el presente plan, a partir de los

resultados obtenidos en el diagndstico.

> Definir estrategias en las areas y los procesos determinados para el crecimiento y
desarrollo de INGEQUIMICAS.

> Plantear y disefiar un sistema de indicadores para el seguimiento de las

estrategias de mejora propuestas.

> Desarrollar un programa de capacitacion para socializar las mejoras planteadas,
al personal de la empresa.

1.4.3 Marco contextual. La industria de vidrio en Colombia esté altamente concentrada,
en particular en la produccion de envases y de vidrio plano, es una industria muy
heterogénea en cuanto a aplicaciones, procesos y técnicas, que abarcan desde los
sistemas mas tradicionales hasta la tecnologia de ultima generacion. (LaCourse, 2007)
Gran cantidad de productos vidrieros forman parte de la vida cotidiana de la poblacion
(envases para alimentacién y bebidas, vidrio de automovil y edificios, vajillas y otros
productos de menaje, lanas para aislamiento, flamento continuo para refuerzo de otros

materiales, vidrio para iluminacioén etc.)

Los productos de la cadena del vidrio hacen parte del sector productor de minerales no

metalicos, al igual que los productos de cerdmica y cemento, y se encuentran agrupados
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en el sector ClIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme) -La importancia de la
industria del vidrio en Colombia radica en la amplia gama de usos que éste tiene, asi
como en sus encadenamientos con otras actividades como la construccion. El vidrio

plano constituye un material basico en las estructuras, y tiene diversos usos decorativos.

Es consumido por el sector automotor, el de alimentos (conservas, jugos, gaseosas,
cervezas), y el farmacéutico y el proceso de fabricacién del vidrio es basicamente el
mismo para todos los subsectores: preparacion de las materias primas, fusion,
conformado, tratamientos posteriores y, por ultimo, almacenamiento y expedicidén de los
productos finales. Aun siguiendo este proceso, las particularidades de los diferentes
productos vienen marcadas por las condiciones que en cada etapa se definen en funcién

de la finalidad.

La fibra de vidrio es un material muy usado actualmente en distintos productos
industriales, los cuales van desde el cableado telefénico, de internet o television por
cable, hasta los de aislamiento térmico y acustico, elaboraciéon de tanques, recipientes
industriales de almacenamiento, entre muchos mas. Los primeros estudios enfocados en
el desarrollo de la fibra de vidrio comenzaron durante la Revolucion Industrial en el siglo
XVIII. Ahora, este material esta presente en el mercado y en nuestra vida diaria; por su
parte, Saint-Gobain tiene una fuerte presencia en la industria de hilos de fibra de vidrio a
través de Vetrotex, empresa que cuenta con mas de 80 afios de experiencia global y
abarca importantes segmentos, desde el médico, hasta el plastico y de transporte, entre

otros (Gobain).

En el caso de la empresa estudiada la fibra es utilizada para la construccion para:
-Fabricar tejidos de malla para reforzar fachadas y prevenir grietas en las paredes
interiores.

-Los tejidos de malla son importantes en los sistemas de aislamiento.

-Reforzar el cubrimiento de los suelos.

17
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-La cobertura de paredes de fibra de vidrio se puede usar como acabado, decoracion, y

para renovacion de paredes y techos.

-Ademas, sirven como proteccion contra el fuego y se pueden pintar.

Este material es basico para varias industrias gracias a sus fuertes propiedades:

*La resistencia del hilo de vidrio es 3 veces mayor que el acero.

*Resiste naturalmente el fuego.

*Brinda estabilidad dimensional.
*Alta durabilidad.

*Baja conductividad térmica.

*Permeables dieléctricos.

Por otra parte, el sector en el cual se desempefia la empresa mencionada es un mercado

local

atractivo con potencial para el desarrollo de la industria de materiales

de construccion por lo siguiente:

La industria de la construcciéon en Colombia es la tercera mas grande en América
Latina (USD 22,1 mil millones en 2019) después de Brasil y México. Ademas, es
un sector que contribuye al desarrollo econémico del pais, en 2019 el sector

represento el 7,2% del PIB del pais.

Existe un potencial de crecimiento en el sector de la construccion residencial y no
residencial por el crecimiento de la clase media. Estos dos tipos de construccion
representan el 50% del valor del sector. Ademas, con el plan nacional de desarrollo
2018-2022 el Gobierno tiene la meta de construir 520.000 viviendas VIS y VIP y
mejorar 600.000 viviendas y/o barrios lo que aumentara la demanda de materiales

de construccion en el pais.

En promedio el pais construye cada afio 17,8 millones de m2 en nuevas areas. En

2019 el pais licencié 23,1 millones de m2 para la construccion, de esta area

18



licenciada el 80,8% se destiné para vivienda, 9,7% para comercio, 3,6% para

oficinas y 27,2% para otro tipo de construcciones.

Ademas, existe un potencial de demanda de materiales de construccion con el
desarrollo de proyectos de infraestructura. En la actualidad Colombia se encuentra

desarrollando proyectos férreos, aeropuertos y proyectos viales.

Las exportaciones de materiales de construccion en el pais han crecido. En 2019
alcanzaron un valor de USD 438 millones, el valor mas alto de las desde 2012, y

mostraron un aumento del 18,6% frente al aflo anterior.

Colombia cuenta con un tejido empresarial amplio en la fabricacion de materiales
de construccién compuesto de 25.726 empresas. Pero ademas cuenta con una
red comercial de empresas minoristas y mayoristas competitivas para abastecer

el mercado nacional e internacional.

El pais ofrece una oferta de materiales de construccion diversificada y reconocida
en la que se encuentran productos como: productos de hierro y acero, cemento,

productos metdlicos, vidrio, productos de ceramica y madera, entre otros.

El mercado colombiano cuenta con oportunidades para la exportacion de
productos del sector y una red de tratados comerciales con los cuales el pais

puede acceder a mercados internacionales con 0% de arancel.

Colombia es un punto de conexion estratégico entre Norte Ameérica, Sur América

y Asia.

Los puertos colombianos, conectan mas de 4.500 rutas maritimas de exportacion
en servicio regular, directas y con conexion, ofrecidas por 30 navieras y 8

consolidadores con acceso a 680 puertos en el mundo.
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e Colombia tiene ventajas estratégicas con acceso a los principales mercados de
América del Sur y América del Norte, llegando a puertos como Santos - Brasil

aproximadamente un 63% mas rapido que desde Veracruz, México?

Y por ultimo se logran evidenciar las oportunidades de inversion en el sector de

materiales de construccion en Colombia:

e Instalacion de plantas de produccion de perfiles, puertas, ventanas, carpinteria
metélica y demés productos de aluminio para la industria de la construccion nacional

e internacional.

e Montaje de plantas de produccion de cemento para abastecer mercado local y de

exportacion.

e Montaje de plantas y/o realizacion de alianzas estratégicas con empresas

colombianas del sector.

e Montaje de fabricas de madera para la construccion (formaletas, andamios, estacas,

entablados y elementos temporales).

e Montaje de fabricas para abastecer la creciente demanda interna y regional de

productos de vidrio para la construccion 2

1.5 MARCO DE REFERENCIA LEGAL

DECRETO 1496 DE 20183

1 Purpura materiales de construccion (2021). En: investincolombia.com.
https://investincolombia.com.co/es/sectores/manufacturas/materiales-de-construccion

2 Ibid.

8 COLOMBIA. MINISTERIO DE TRABAJO. Decreto 1496 de 2018. (6 de agosto de 2018). Por el cual se
adopta el Sistema Globalmente Armonizado de Clasificacion y Etiquetado de Productos Quimicos y se
dictan otras disposiciones en materia de seguridad quimica. Bogota D.C. El Ministerio 2018.
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ARTICULO 15. RESPONSABILIDADES DEL FABRICANTE E IMPORTADOR DE
PRODUCTOS QUIMICOS. Los fabricantes e importadores de productos quimicos son
los responsables de realizar la clasificacion de los peligros. y generar la respectiva
etiqueta y la ficha de datos de seguridad

ARTICULO 104. ACUERDOS EN MATERIA COMERCIAL. Los acuerdos en una
organizacion de cadena, relativos a un producto o grupo de productos especificos,
orientados a regular su comercio, deberan constar por escrito y someterse a los
principios, derechos y obligaciones que rigen la contratacion. Estos acuerdos se
notificaran, antes de su entrada en vigor, al Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural,
al Ministerio de Hacienda y Crédito Publico y a la Superintendencia de Industria y
Comercio, entidades que verificaran las condiciones y términos pactados dentro del
marco de sus competencias y conforme a lo dispuesto en la presente ley. Igualmente

seran publicados en un periédico de amplia circulaciéon nacional o regional, segun el caso.

PARAGRAFO. Los acuerdos en materia comercial, concertados dentro de las
organizaciones de cadena, seran verificados por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo

Rural y su cumplimiento sera vigilado por la Superintendencia de Industria y Comercio

ARTICULO 17: En cumplimiento del articulo 32 de la constitucién Nacional, el Ejecutivo
podré intervenir en la fijacién de los precios con el fin de garantizar tanto los intereses de
los consumidores, como de los productores y comerciantes. La fijacion de precios podra
realizarla el gobierno como una de las medidas que se tomen con base a la investigacion
gue se haya verificado de acuerdo con esta ley para los productos y servicios de la
empresa objeto de la investigacion. Para los productos o servicios de la empresa objeto

de la investigacion.

Igualmente, el Estado podra adoptar las siguientes medidas:
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Fijar un plazo perentorio para que cesen las practicas, sistemas o procedimientos
prohibidos; Someter a la empresa o0 empresas cuyas practicas se investigan, a la
vigilancia de la respectiva entidad encargada del control, por un tiempo determinado, en
cuanto a su politica de produccion, costos, distribucion y precios, y con el solo fin de
comprobar que la empresa o empresas acusadas no contindan ejerciendo las practicas

comerciales restrictivas que dieron lugar a la investigacion.

El régimen juridico de proteccion del derecho a la seguridad e indemnidad de los
consumidores, sin perjuicio de los demas que les reconozcan leyes especiales, esta
establecido en la Constitucion Politica y el Estatuto del Consumidor. Conforme al articulo
78 de la Constitucion Politica, seran responsables de acuerdo con la ley, quienes en la
produccién y en la comercializacion de bienes y servicios, atenten contra la salud, la

seguridad y el adecuado aprovisionamiento a consumidores y usuarios.

Por su parte, la Ley 1480 de (2011)° tiene como principio general, entre otros, proteger,
promover y garantizar la efectiva defensa del derecho que tiene el consumidor a su
seguridad e indemnidad, esto es, a que los productos que utiliza en la satisfaccion de sus
necesidades no le causen dafio en situaciones normales de utilizacion, asi como a recibir
proteccion ex ante contra las consecuencias nocivas para la salud, la vida o la integridad

que estos le presenten

Correlativamente y en los términos del propio Estatuto, todo productor debe asegurar la
idoneidad y seguridad de los bienes y servicios que ofrezca o ponga en el mercado,
obligacion que se consagra en doble via si se tiene en cuenta que, a su vez, el consumidor
tiene el deber de informarse respecto a las instrucciones que suministre el productor o
proveedor en relacién con el adecuado uso o consumo de los bienes y servicios, su

conservacion e instalacion; también se prevé la obligacion solidaria y temporal para el

SCOLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 1480 de 2011. (12 de octubre de 2011). Por medio de la cual se
expide el Estatuto del Consumidor y se dictan otras disposiciones, En: Diario Oficial. Octubre de 2011. Nro
48.220. http://secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1480_2011.html
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productor y el proveedor de responder a titulo de garantia por la conformidad del producto

con las condiciones de seguridad legalmente exigibles o las ofrecidas.

DOCUMENTOS: La empresa cuenta con documentacion del sistema de gestion de
calidad, la cual esté a disposicion del personal de la compafiia en las instalaciones para
gue sea conocida y ejecutada con las precauciones necesarias en cada una de las

funciones asignadas en las areas (ver anexo C.)

1.6 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

El procesamiento y analisis de la informacidén se hard con un enfoque mixto, es decir
cualitativo y cuantitativo, ya que se tabularon los datos manual o sistematicamente, se

reflejardn en cuadro de frecuencias, y se analizaran los resultados en forma cuantitativa.

Para el desarrollo del proyecto se llevaran a cabo los siguientes pasos:

> Inicialmente se desarrollard toda la parte tedrica y conceptual necesariamente

requerida, para la investigacion.

> Seguido de esto, se elaboraran instrumentos requeridos para la recoleccion de la

informacion.

> A continuacion, se procedera a la programacion de la visita a las instalaciones de
Ingequimicas, para la recoleccion de informacion. Se realizaran entrevistas, se
conversara con el personal y se realizara observacion directa de cada una de las

areas de la empresa.

> Se crearan formatos que apoyen las mejoras propuestas que se requieran de

acuerdo con las falencias encontradas, ademas de entrevistas con el fin de
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conversar con el personal y clientes para asi observar lo necesario para el

desarrollo del presente trabajo.

> Se procedera a organizar la informacion y analizarla para determinar las falencias.

> Después de analizada la informacion, proponer acciones de mejora donde se

considere necesario.

> Por ultimo, se disefiara un plan de mejoramiento para las areas con mas falencias
encontradas de Ingequimicas, el cual sera entregado a los directivos de esta,

como una herramienta para fortalecer su desarrollo empresarial.

1.7 PRINCIPIOS ETICOS

La organizacién Ingequimicas fortalece sus principios éticos como equipo de trabajo y
comunidad aportando crecimiento, empleo y riquezas en pro de su mision organizacional.
Dicha organizacion cuenta con personal capacitado para el manejo laboral aportando
principios y valores a la imagen de la empresa, por medio de la prestacion del servicio y
venta de productos complementarios para el proceso de construccion, cada uno de los
miembros de la organizacion cuenta con la autonomia, conocimiento e interés para ser
parte de la empresa, realiza su aporte fisico, emocional e intelectual logrando un
mejoramiento continuo. Fortaleciendo el respeto y la integridad de los clientes como
propésito de expandir el mercado objetivo, cooperando al crecimiento y admiracién del
sector industrial, aumentando las ventas de materiales de construccion logrando
resultados exitosos que aportan a mejorar la calidad de vida de la poblacién en general
dedicada a la transformacién de materiales quimicos. Los valores que identifica la
comparfiia dentro del proceso administrativo, operativo y comercial son los relacionados

a continuacion:
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*Respeto: Elemento primordial de los miembros que conforman la empresa, hacia los

demas y a su labor diaria como mision organizacional y personal.

*Seguridad: Capacitacion continda previniendo el mal manejo de elementos quimicos,
cooperando a la seguridad del equipo de trabajo y de los clientes, por medio de los
productos sellados y en excelente estado, con envasado adecuado para ser

manipulados, garantizando instalaciones comodas y procesos supervisados.

*Confianza: Fortalecer las expectativas de los clientes, por medio de productos de
excelente calidad y complementarios que cooperen al proceso de transformacion de la

actividad ejercida.

*Servicio: Brindar la mejor atencién al cliente, con personal capacitado en conocimiento

y actitud para brindar un asesoramiento productivo y exitoso.

Laboriosidad: Realizar el trabajo con total dedicacion, interés y esmero, procurando
siempre entregar lo mejor de si mismos, para obtener resultados 6ptimos que generen
satisfaccion total en los clientes, utilizando adecuadamente los recursos proporcionados

por la Empresa.
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2. APLICACION DE HERRAMIENTAS PARA RECOLECCION DE INFORMACION.

2.1 CLIENTES ACTUALES

La compafia Ingequimicas cuenta con diferentes tipos de clientes de acuerdo con

informacion suministrada por parte del gerente:

El 60% esta conformado por:

e grandes empresas

e constructoras independientes

e compafias dedicadas a la fabricacion de lanchas, carrocerias y tanques

e empresarios independientes que realizan compras al por mayor (en especial

productos relacionados con la resina),

El 40% se divide entre:

e |os clientes que compran al detal los productos de la resina
e personas naturales que serian los clientes de mostrador, donde se venden

productos complementarios a la actividad de construccion y fabricacion.

A continuacion, se relacionan caracteristicas de los clientes en Ingequimicas:
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Tabla 1. Caracteristicas de lo clientes en Ingequimicas

> Clientes fieles desde hace varios afios: son clientes que compran con mucha frecuencia
duefios de empresas relacionadas con el sector de la empresa de estudio. (60%)

> Clientes reactivados, que hicieron una compra y se volvieron inactivos por un tiempo y
luego hicieron otra compra. (10%)

> Clientes recurrentes que compran con menos frecuencia, esto aplica para productos en
el punto fisico. (5%)

> Nuevos visitantes en la pagina web que preguntan o cotizan algunos productos sin hacer
una compra. (5%)

> Clientes referidos (realizan compra directa motivados por clientes fieles de la empresa).
(20%)

Fuente: elaboracion propia

2.2 MERCADO POTENCIAL

Personas mayores de edad relacionadas con el sector de quimicos o de construccion que
requieran la compra de los productos que ofrece la empresa, principalmente ubicados en
la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, pero también hay clientes en el

departamento de Santander; el nivel socioecondmico estratos del 2 al 6.

2.3 COMPETENCIA

Ingequimicas aporta un valor agregado al departamento para participar en el presente
sector, siendo pioneros en vender los productos relacionados con la fibra y las resinas al
detal ya que en el caso de que no existiera la empresa, los clientes deberian comprar al
por mayor a las distribuidoras a nivel nacional y les saldria mas costoso. Adicional tienen
en cuenta la relacion de calidad y precio; la empresa es honesta indicando la durabilidad
y la garantia de cada tipo de producto, se informa a los clientes la variedad de marcas,

modo de uso y la oportuna seleccion de ellos de acuerdo con su necesidad.
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En relacidon con el estudio de la competencia por parte es realizado directamente por el
gerente y su hija realizan un estudio a las principales empresas y clientes se tiene en
cuenta los precios, las marcas, productos, tendencias en el mercado para comercializar
y tener variedad en su portafolio, punto diferenciador a comparacién de las otras
empresas. Por otra parte, en relacion con el surgimiento de nuevos competidores existe
la posibilidad, pero segun antecedentes y teniendo en cuenta en el departamento donde
se encuentra la empresa no ha existido nueva competencia. Sus principales
competidores de Ingequimicas- serian Quimica comercial Andina y Unicor. En cuanto a
base de datos de la competencia si la tienen, es de gran apoyo al ser empresas que
venden al por mayor, Ingequimicas utilizan sus contactos de proveedores para realizar la

compra de la materia prima para completar el proceso de la comercializacion.

A continuacion, se relaciona un cuadro de analisis de competencia el cual fue realizado
de acuerdo con informacion obtenida por parte de gerente en la entrevista indicando que
estas empresas son sus mayores competidores, se recolectaron datos se las plataformas
digitales de cada una de las empresas para consolidar la informacién y analizarla de

acuerdo con las siguientes variables:
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Cuadro 1. Analisis de la competencia

ANALISIS DE COMPETENCIA

ITEM INGEQUIMICAS QUIMICA COMERCIAL UNICOR
ANDINA
Ingequimicas es una | Es una empresa colombiana que | Empresa creada en 1976
empresa constituida en el | hace parte del Grupo Bretano, | tiene como objetivo la
afio 2004, la cual tiene como | fundada en 1974, ofrecen | satisfaccion de sus clientes
objetivo la comercializacién y | soluciones — completas  en | en cuanto a servicio, calidad
distribucién de  materias | Productos quimicos genéricos y y precio, mediante la
primas relacionadas con la gspeughdades, a IO,S Sectores | - mercializacién de materias
resina poliéster y fibras de mdu;tnales a Frayes de un primas nacionales e
L o . servicio  especializado, que | : )
vidrio, brindandole asi a sus cuenta con un amplio portafolio importadas, para diferentes
clientes calidad, confianza 'y | 4q productos de reconocida sectores  productivos  del
STORIA oportunidad. trayectoria nacional e | Pais. A través de un equipo
internacional. interdisciplinario capaz de
asesorar técnicamente 'y
entregar los productos de
manera confiable y eficiente,
cumplidos y con
transparencia como  su
filosofia.
Siete empleados. De once a cincuenta empleados. | Ocho empleados
TAMANO
Sus objetivos van enfocados a | Su principal objetivo es
generar rentabilidad para | comercializar, distribuir
El gerente identifico la | garantizar el crecimiento y | (logistica) y asesorar en
necesidad en un gran | gostenimiento de las compaiiias, | materias primas para la
OBJETIVO | segmento de mercado en la | (4o esto enmarcado en la | industia  en  diferentes
ciudad de Bucaramanga y el | hermanente  innovacion que | segmentos. Generan  un
area metropolitana de vender | garantice el liderazgo en el | canal de distribucién
este tipo de materiales | percado de distribucién | confiable para sus
(Fibras/resinas) ~ para el | mediante la optimizacion y | proveedores,  protegiendo

proceso de construccién y
fabricacion de nuevos
productos; ya que no habia
negocios que ofrecieran este
tipo de productos al detal.

mejoramiento de los procesos
del Sistema de  Gestion,
fortaleciendo las relaciones con
proveedores confiables,
garantizando con esto la
seguridad de la cadena de
suministro, para cumplir con los

asi, su marca.
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compromisos que como
empresa tienen con la Sociedad,
el medio Ambiente y los
requisitos legales aplicables.

e Fibras de vidrio
e Resinas poliéster ) .
LINEAS DE e Resinas Epoxicas e Plasticos * Agroindustrial,
NEGOCIO e Gelcoats e  Quimicos Alimentos
e Pigmentos para las e Refrigerantes. e Farmacia
resinas
e Pigmentos minerales e Quimicos y textil.
e  Productos para hacer
moldes
e Poliuretanos
Tienen varias sedes de
distribucién y bodegas de
PUNTOSDE | Cuentan con una bodega almacenamiento en las Cuentan con bodegas de
BODEGAY (punto.de Yenta. e.n la_ zona principales ciudades del pal's, almacenamiento en las
DISTRIBUCIO | Industrial via chimita con 10S | jas cuales permiten atendery | ciudades de Bogotd, Medellin
N cuales garantizan una formar parte de la cadena de y Bucaramanga, las cuales
excelente  respuesta Y | syministro de clientes a nivel les permiten garantizar un
Servicio. nacional. Dispone de siete excelente servicio y
bodegas de almacenamiento | respuesta inmediata a nivel
ubicadas en Cundinamarca, nacional.
Medellin, Barranquilla, Valle del
Caucay Bogota.
Cuen_tan~con una,pgglnaweb Se evidencia una pagina web Se evidencia u_na pagm:i\web
de disefio de basico, en la con un disefio moderno donde se | €°M UN bonito disefio y
cu_a_l,se pu_e(_:i,e cqnocer la relaciona el propésito de la acF(ljJallzgdol, .dg'n de . _’se
mlflltont y (\j/ilrsmni'r:lngaﬁ dﬁ marca, sus politicas, objetivos, ﬁ;/;:snma 3emlsmnéor\l/tlzgg’
gganizzilos perg(cjl?ctos((ajc,)nse alianzgs, Il'nea_de contacto y localizacién de puntos dé
se relaciona una descripcion contenido relacpnado con los venta y propésito de la
de cada uno de ellos y su s_ectoreg Ademas, cue_znta con | rca
presentacion, pero no cuenta tienda vnrtu_al donde se identifica
S el portafolio de sus productos
con los precios. con el respectivo precio y por
e —_— - | medio de esta se pueden realizar
: pagos online.
-
CANALES - OESTROS OBIETIVOS S
DIGITALES / =
PUNTOS DE Otra herramienta digital que
VENTA utilizan esporadicamente es

Facebook, no se evidencia
publicaciones actualizadas o
promocién de los productos,
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para las ventas ademas del
punto fisico ubicado en la
ciudad de Bucaramanga,
utilizan los medios como
WhatsApp y via telefonica.

Otras de las herramientas

digitales que tiene la empresa
para promocionar la marca y
potencializar sus ventas son los
siguientes: Instagram,
Facebook, LinkedIn:

El canal de ventas tiene como
objetivo desarrollar negocios y
asesorar técnicamente a los
clientes asignados a través de
visitas, contacto telefonico,
correo electronico etc.

[Gca)

@ % &

b A

Linked([ ®

“*'WWMW

QCA

QCA Quimics Comercial Andina sas @8N

Adicional un valor agregado
que se identifica en esta
empresa es que dispone en
su tienda virtual con una
calculadora de resina de
acuerdo con las dimensiones
del proyecto y las
necesidades de los clientes
puede elegir la cantidad
correcta, sin necesidad de
cotizar.

INICoR .

o

Otras de las herramientas
digitales que se evidencian
en la plataforma se
relacionan con pagos online y
un chat virtual, ademas de los
medios para realizar
cotizaciones/ventas: correo
electrénico, WhatsApp,
teléfonos, Instagram y

. (‘

Facebook.

OnNicoRr
e o=

POLITICAS

La empresa cuenta con

Politca de equidad
laboral, prevencion de
consumo de tabaco,

La empresa cuenta con Politica
de Seguridad y Salud en el
Trabajo, Politicas de Tratamiento
de Datos, Politica Integral y de

Tiene definida Politica de
manejo de informaciéon y
datos personales ademas de
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alcohol y sustancias
psicoactivas, politica de
seguridad vial, Politica
de ambientes de trabajo
armoniosos, Politica de
desconexion laboral,
Politica de la seguridad y
salud en el trabajo.

Gestion de la Seguridad, Politica
Ambiental, Aviso de Privacidad,
Certificacion 1SO 9001:2015,
Manual de Transparencia y Etica
Empresarial y Politica de
Cookies.

términos y condiciones de
uso.

FORTALEZAS

*La empresa tiene el valor
agregado ante la
competencia, el concepto de
ventas al detal y la seleccion
del nicho de mercado no
tenido en cuenta en el
departamento de Santander,
el cual ha logrado que tengan
gran éxito de crecimiento
durante todos estos anos;

*Resaltamos la importancia
que tiene para incursionar en
el mercado y la gestién
Optima de los recursos y la
oportuna capacidad para
desarrollar estrategias ante
situaciones imprevistas como
lo fue la pandemia.

*Reconocimiento y alto nivel de
cobertura a nivel nacional, se
identifica gran posicionamiento
de marca y son importadores
directos.

* Se evidencian procesos Yy
objetivos definidos, ventas al por
mayor, gran desarrollo en los
canales de venta, incorporacion
de nuevas tecnologias en su
promocion y variedad de
productos.

*Afos de experiencia en el
mercado y se identifica gran
posicionamiento de marca,
se evidencian procesos Yy
objetivos definidos, ventas al
por mayor, gran desarrollo en
los canales de venta,

*Se evidencia valor agregado
en cuanto a sus opciones de
pago, diferentes medios de
comunicacion y de compras
directas por la tienda virtual,
ademas de una oportuna
incorporacion de nuevas
tecnologias en su promocion
de plataformas digitales.

DEBILIDADES

*Poca publicidad y
promocion en sus
canales digitales.

*Poca documentacion
correspondiente a la
definicion del propésito
de la empresay
objetivos relacionados
con la misma.

* Inexistencia de
pardmetros de vigilancia
para medir el
desempefio del
empleado y para la

*Fallas en las respuestas por
medio de los chats directos de
la plataforma digital.

*Fallas en manejo de la
plataforma digital al
momento de realizar

cotizaciones de la resina
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satisfaccion de los
clientes

Fuente: Ingequimicas (s.f.)

Por parte del modelo de negocio encontramos caracteristicas de gran relevancia en
cuanto a la identidad propia, desde la creacién de Ingequimicas es evidente la
importancia que tiene el valor agregado ante la competencia, el concepto de ventas al
detal y la seleccion del nicho de mercado no tenido en cuenta en el departamento de
Santander, el cual ha logrado que tengan gran éxito de crecimiento durante todos estos
anos; resaltamos la importancia que tiene incursionar en el mercado, el estar cerca a los
clientes y escuchar las necesidades de los clientes, es notable la gestion 6ptima de los
recursos y la oportuna capacidad para desarrollar estrategias ante situaciones

imprevistas como lo fue la pandemia.

Segun lo anterior se evidencia que la empresa Ingequimicas lleva afios de experiencia
desempefiando su objetivo principal en relacién con comercializar al detal y distribuir de
materias primas relacionadas con las resinas poliéster y fibras de vidrio a comparacion
de las otras empresas (ANDINA Y UNICOR) que venden al por mayor; se evidencia la
importancia de bodegas de almacenamiento y en cuanto al empaque tienen similitud.
Pero es evidente el reconocimiento y la cobertura a nivel nacional de las otras empresas,
se identifica gran posicionamiento de marca y son importadores directos, tienen una
estructura organizacional, procesos y objetivos definidos, ventas al por mayor, gran
desarrollo en los canales de venta, incorporacion de nuevas tecnologias en su promocion
y variedad de productos, es claro que para Ingequimicas seria de un gran aporte
apostarle al mejoramiento del marketing, realizar un plan estratégico en cuanto a
objetivos con una mayor cobertura en el pais, tomar acciones en cuanto a la gestién de

la tecnologia para ser mas competitivo.
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3. DIAGNOSTICO

3.1 INFORMACION DE LA EMPRESA

Para la toma de informacién se consideran los resultados de la entrevista a profundidad
con el gerente y los empleados, asi como la observacion directa a cada una de las areas
de la empresa, las instalaciones, la distribucion de los espacios. Fue una gran
oportunidad, los momentos de acercamiento directo con Ingequimicas donde se logra
identificar la forma como se ejecutan sus actividades, la calidad humana del personal y
sSu compromiso con sus labores, ademas de la disposicion que se brindd por parte del
gerente al compartir su historia, utilidad de productos y el proceso de comercializacion y
venta de los productos. Por otra parte, visitar la plataforma digital y la pagina de Facebook
fue de gran importancia para analizar la presencia en medios digitales, identificando
varias oportunidades de mejora para potencializar el modelo de negocio desde

estrategias que fortaleceran el crecimiento de la empresa.

3.1.1 Area gerencial. Para el diagnostico de esta area se tuvo en cuenta la informacion

suministrada por el gerente de la empresa Ingequimicas durante la entrevista.

3.1.1.1 Planeacion. En esta etapa se relaciona informacién de acuerdo con elementos
enfocados en la toma de decisiones, la elaboracién de planes de trabajo, el

establecimiento de objetivos y la planeacién estratégica.

Los objetivos no estan definidos, el gerente los menciona como la planeacion de las
actividades que se deben realizar para alcanzar la estabilidad de la empresa y se definen
a corto y mediano plazo; para esto se tienen en cuenta los resultados del mes anterior,
ademas de las tendencias, la competencia y las necesidades del cliente, son realizados

de forma general y no existen por area. Por otra parte, se encuentran definidas mision y
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vision, en cuanto a la visidn no tiene un horizonte definido, debe ser mas especifica en
tiempo y espacio. Y se evidencia en el area administrativa que la empresa cuenta con las
siguientes politicas: Politica de equidad laboral, prevencion de consumo de tabaco,
alcohol y sustancias psicoactivas, politica de seguridad vial, Politica de ambientes de
trabajo armoniosos, Politica de desconexion laboral, Politica de la seguridad y salud en

el trabajo.

Se evidencia que no existen indicadores de gestion, en el momento que se presentan
fallas en el proceso, por ejemplo, en la entrega de los productos, con la estructura, y el
area administrativa se informan de forma verbal al gerente y se resuelven en el momento,

pero como tal no hay un registro o control de indicadores definidos para tener en cuenta.

3.1.1.2 Organizacion. En esta etapa se evaluaron elementos que aseguran que
el negocio se logre desarrollar de forma fluida, sin malgastar recursos, y optimizando

todo lo que se tiene a disposicion.

En esta area, se logra identificar que solo el gerente tiene las metas concretas que se
deben cumplir, pero cada uno de los empleados conoce lo que debe realizar desde su

cargo, pero no se encuentran documentadas en el contrato.

No existe un manual de funciones y el sistema de evaluacion de desempefio de los
empleados se realiza de forma verbal, no existen formatos para esto y no se programan
con periodicidad, tampoco se les hace seguimiento. Se realizan las correcciones que se

presenten en el momento.

Se evidencia la ausencia de un organigrama definido, pero por parte del gerente se tiene
claridad de los cargos que hay en la empresa: Gerente, asistente gerente, personal
operativo: mostrador, envasador, bodega, transporte y contadora; en cuanto al control de

los recursos son de gran apoyo la asistente de gerencia y la contadora, ademas del
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software SIIGO por el cual se lleva la organizacion de los soportes contables/ventas,

facturacion electronica, e inventarios.

El gerente reconoce la importancia de contar con una estructura organizacional y el
fortalecimiento de esta, esta receptivo a la propuesta del manual de funciones definidas
para cada cargo, mejoras en el proceso, indicando que “los cambios y mejoras son una
inversion para el crecimiento y desarrollo de la empresa” y no los habia tenido en cuenta
por falta de informacion, y porque no se delegan funciones ya que la mayoria de

actividades las realiza él, lo que afecta la gestion oportuna y control por cada area.

3.1.1.3 Direccion. El gerente toma decisiones de una forma &gil e informa oportunamente
al personal con indicaciones claras, las actividades a realizar segun la meta a cumplir. En
relacion con los mecanismos de participacion el gerente tiene escucha activa de todos
sus empleados reconociendo la importancia de las sugerencias de estos para mejorar los
procesos. Por otra parte, el liderazgo que representa el gerente es natural, esto debido a
la gran importancia que tiene la supervisidon del trabajo en cada proceso, para que cada
empleado se involucre con la empresa. El gerente también se encarga de determinar los

parametros de trabajo y el cronograma de actividades de la empresa.

Adicional el proceso de comunicacion entre el personal y el gerente es de rapida
respuesta de forma verbal, por medio de un grupo de WhatsApp o via telefénica, los
empleados reconocen la importancia de estar atentos a cualquier indicacion y valoran la
oportuna escucha de sus opiniones, las cuales son tenidas en cuenta por parte del

gerente y se estudia su viabilidad para llevarlas a cabo, para mejorar los procesos.

3.1.1.4 Control. No se tienen definidos pardmetros para confrontar los resultados
organizacionales en las distintas areas, solamente se lleva un leve seguimiento a todas
las areas de acuerdo con las metas y funciones que se deben cumplir. En

correspondencia a la organizacion de soportes financieros si se cuenta con un sistema
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eficiente, en las demas areas se realiza de forma manual y poco sistematizada. No se
tiene establecido ningin método de evaluacion para dar un seguimiento al personal, en
el caso de que se presente incumplimiento en sus cargos, se realizan las debidas

retroalimentaciones de forma verbal.

Se logra identificar en la empresa, el control oportuno que se tiene en relacion con los
compromisos, las fechas, pagos con los proveedores y los clientes. Por parte del area
operativa tienen parametros diarios de acuerdo con la necesidad de la materia prima o
de los productos relacionados con la construccién, ya que, en el caso de productos
liguidos, no se envasa sobre pedido, sino que deben tener la materia prima envasada
para dar respuesta oportuna la necesidad del cliente, mientras que con los productos del

mostrador se va surtiendo de acuerdo con lo que se requiera.

Se identifica que se consideran aspectos claves la prevencion de errores, en donde el
gerente establece estandares o parametros para ver si hay variaciones o errores en el
proceso que realizan; se mide el desempefio de cada empleado a fin de verificar si ellos
estan realizando su trabajo correctamente comparado con los estandares establecidos
por los clientes para los productos y verificar si estos no se estan cumpliendo para
proponer y ejecutar una accion correctiva inmediatamente, esto con el fin de evitar nuevos
errores en los procesos; pero todo esto es comunicado verbalmente, como tal no hay
formatos donde se relacione un monitoreo, diagnéstico y control de los pasos a seguir de

lo mencionado anteriormente.

3.1.2. Area de mercado. Esta area esta conformada por el vendedor del punto de venta
fisico en la ciudad de Bucaramanga, el auxiliar de bodega que despacha pedidos al por
mayor en Girén y también por la analista de gerencia encargado de las ventas por medio
del WhatsApp y teléfono, ademas del portal web el cual pudo observarse con un disefio

muy basico. Ingequimicas inicid su actividad de comercializacién en la ciudad de
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Bucaramanga y a través de los afios ha ampliado su cobertura en el area metropolitana

y a nivel departamental.

Por otra parte, para analizar esta area se hicieron entrevistas realizadas con clientes
antiguos (Empresa carrozan y de la empresa Furgones) que realizan compras en la
empresa desde hace varios afios, quienes resaltan la atencion rapida y las asesorias por
parte del personal de ventas que satisfacen sus necesidades y coinciden que conocen
los medios donde se pueden comunicar para realizar compras con Ingequimicas, (ver
anexo) pero por esto mismo, les gustaria que la empresa realizard promocion y
actualizacion en la pagina web de nuevos productos o que realizaran recomendaciones
de otras referencias, ya que durante mucho tiempo han utilizado los mismos productos
y se enteran de nuevas referencias por la competencia en plataformas digitales, ademas
indican que les gustaria que la empresa tuviera otros medios de pago o que se pudiera
comprar directamente por la pagina. En cuanto a la relacién de precio y calidad, estan
todos de acuerdo que con los desbalances y cambios econdmicos que se han presentado
durante los ultimos afios, como el valor del dolar, es notable el aumento del precio en los
productos, pero reconocen que es la Unica empresa que conocen y confian para comprar
desde hace varios afios y cambiar de proveedor no seria viable teniendo en cuenta que
las empresas que también venden los productos estan ubicadas en Bogota y el costo
para traer los productos aumentaria el precio por el cual ya pagan con Ingequimicas;
adicional consideran que los productos/materias primas cumplen con las especificaciones

gue se encuentran en la pagina web y en los empaques.

A continuacion, se realiza un analisis de acuerdo con las 4Ps del marketing base
necesaria para realizar el presente diagndéstico desde estos cuatro pilares, esto con el fin
de que haya una coherencia entre ellos y respecto al publico al que van dirigidos la

empresa en estudio:

e El producto: El gerente identificd la necesidad de vender este tipo de materiales

para el proceso de construcciébn y fabricacibn de nuevos productos; en
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Bucaramanga y el area metropolitana ya que no habia negocios que ofrecieran
este tipo de materiales (fibras y resinas) al detal, y las empresas que existen

distribuyen al por mayor.

El precio: Respecto a los criterios que se manejan para los precios solo se tienen

en cuenta los de la competencia; no en estudios previos 0 soportes contables.

Canales de distribucion.

Canales de distribucién directo: Inicia con el gerente revisando los productos
en tendencia, faltantes en bodega, para asi seleccionar el mejor proveedor que
tiene en su base de datos y asi realizar la compra de productos complementarios
de construccion, después esta mercancia es enviada directamente por la empresa
donde se realiza la compra y es recibida por el personal del area operativa el cual
desempaca y ordena en el mostrador para finalizar con la promocién y vender en

el punto fisico finalizando con la entrega del producto al cliente final.

En el caso de las fibras y resinas, el proceso de compra también es realizado por
el gerente, material que se obtiene directamente de las empresas mayoristas,
después es recibido por el personal de Ingequimicas para iniciar el proceso de

envase 0 empaque y por ultimo al cliente final.

Por otra parte, Ingequimicas cuenta con un punto de venta fisico ubicado en la
ciudad de Bucaramanga donde se realizan ventas al detal y algunas al por mayor,
por lo que también se despachan ventas a domicilio. Ademas, cuenta con una
bodega en la zona industrial de Chimita — Girén, donde se despachan pedidos al
por mayor. También se realizan ventas via pagina web, WhatsApp vy
telefonicamente se evidencia un disefio de plataforma digital basico, en la cual se

puede conocer de la empresa, lineas de contacto y productos.
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e La publicidad: Se identifica que los medios publicitarios los utilizé el gerente al
inicio de la empresa, para validar la factibilidad de esta, actualmente la asistente
de gerencia es la encargada de tener en cuenta las necesidades de los clientes y
actualizar el contenido en las plataformas digitales, pero desde la observacién de
estos medios se identificoO poca oportunidad de gestion en el contenido para cada

medio.

La empresa no cuenta con un plan de medios, la publicidad se realiza de forma
esporadica orientada mas hacia la actualizacion de los productos que al
posicionamiento de la marca, esto ha generado que la empresa se reconozca muy
poco, en relacién con nuevos segmentos de clientes, lo que se ha convertido en

una debilidad aun teniendo la disponibilidad de recursos para esto.

En relacion con estrategias de marketing no existen, solo se tuvieron en cuenta a los
inicios de la empresa para darse a conocer, utilizaron tarjetas, volantes y creacién de la
pagina web, pero no se registra evolucion, actualizacién de medios de comunicacion.
Para finalizar, en relacion con las quejas, reclamos o sugerencias de los clientes, estas
se resuelven en el momento que suceden y a veces se realiza seguimiento de compras
a clientes antiguos realizando monitoreo de ellas; pero no se cuenta con un formato o un

chat en la pagina web, en los cuales se esté midiendo la satisfaccion del cliente.

3.1.3 Area operativa. Para la realizacion del diagndstico se realizan preguntas al
personal del proceso operativo y bodega por medio de la visita y la revision del

procedimiento respectivo donde se toma registro fotografico.
El area operativa es una parte fundamental para la compaiiia y se encuentra conformada

por el personal de proceso operativo encargado del envasado de la resinay el polietileno,

el corte de la fibra de vidrio, el empacado del talco y el respectivo almacenamiento.
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El material se compra al por mayor y se distribuye en cantidades mas pequefias en
botellas limpias y recicladas cooperando con el medio ambiente. El encargado de la
bodega cumple principalmente con la funcion de recibir el material revisando que cuente
con los sellos de seguridad, archiva las facturas, ordena la bodega por producto,
despacha producto a la bodega principal, supervisa y vende. Cada uno cuenta con
elementos de trabajo como lentes, mascarilla y botas de seguridad con el fin de prevenir

cualquier accidente por la manipulacion del producto.

Se realiza inventario fisico cada 3 meses por el personal de bodega, quienes realizan la
rotacién, distribucion, surtido, almacenamiento y la supervision del producto. Se lleva el
inventario de cada producto mediante el sistema SIIGO, con el respectivo ingreso y salida
de producto y revision de las ventas. Para la distribucion y entrega de pedidos al por
mayor la empresa cuenta con transporte propio cumpliendo con los requisitos y
documentos legales para brindar un excelente servicio y disponer del material en el

tiempo requerido por el personal de ventas.

Para la seleccién de proveedores la compainiia tiene en cuenta los siguientes aspectos:
compromiso, politicas laborales de los proveedores, politicas ambientales, calidad del
producto, precio y el tiempo de entrega oportuno, cumpliendo con los compromisos
adquiridos. La organizacion busca mantener una buena comunicacién y relacién con las

principales distribuidoras, con el fin de adquirir buenos precios y descuentos.

DESCRIPCION DE LAS ZONAS DEL PROCESO OPERATIVO.
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Figura 2. Zonas del proceso operativo

Fuente: Ingequimicas (s.f.)

A la entrada del area operativa se encuentra las fichas técnicas de cada uno de los
productos, en las cuales se relacionan informacion clara y visible de pasos a seguir por
parte de los empleados para la oportuna manipulacion de los materiales como resinas,

catalizadores y acelerantes, con el propdsito de evitar accidentes laborales.

Figura 3. Area de Envasado

Fuente: Ingequimicas (s.f.)
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En esta zona se realiza el envasado con botellas reutilizables y nuevas. Para realizar el
envasado de la resinay el polietileno se cuenta con los elementos de proteccion personal
correspondientes para evitar contacto con el acido que trae el material. Este proceso es
realizado por una sola personay lo realiza con una polea que permite vaciar los cilindros
de producto, ayudando a facilitar la funcion del operario. También se dispone de una

escalera, una zorra que permite traer el producto para realizar la funcion.

Figura 4. Area de Lavado y secado de botellas

Fuente: Ingequimicas (s.f.)

Esta es la zona de lavado y secado de las botellas reutilizables, donde el personal se
encarga de almacenarlas y ordenarlas para que el operario del envasado disponga de
ellas para el proceso. Esta funcion la realiza un operario quien lleva el control del envase

y debe informar al gerente si se requiere mas cantidad para la actividad.

Figura 5. Area de almacenamiento de cilindros vacios

Fuente: Ingequimicas (s.f.)
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Esta zona es la de almacenamiento de cilindros vacios, estos son vendidos por la
empresa para adquirir un ingreso adicional. Se encuentran marcados con el nimero de
referencia, logrando identificar cual es el material y qué clase de resina y polietileno se

va a envasar para que las botellas sean marcadas igual.

Figura 6. Area de descarga de material

Fuente: Ingequimicas (s.f.)

Esta es la zona donde se descarga el material que ingresa de la bodega de Girdn para
realizar el respectivo proceso, se realiza la supervision y el inventario de lo que se recibe
por la analista de gerencia para suministrar esta informaciéon en el sistema. La fibra de

vidrio llega en laminas grandes y estas son cortadas a la medida que lo desee el cliente.

Figura 7. Polea

Fuente: Ingequimicas (s.f.)
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El personal cuenta con un instrumento para realizar el proceso de envasado mas facil y

evitando accidentes laborales.

Figura 8. Area de empaque de pigmentos

Fuente: Ingequimicas (s.f.)

Esta es la zona de empacado del pigmento de diversos colores para pintar la resina. En
esta también se realiza el empacado del talco, utilizando la bascula se determina el peso
del producto que se debe envasar para marcar la botella con su respectiva cantidad y se
almacenan las botellas que no se utilicen para venderlas y este ingreso es destinado a la

compra de mas botellas que se necesiten.
ALMACENAMIENTO: Esta es el area de almacenamiento, en donde el material que va
llegando, se envasa y se almacena con un nimero de referencia para evitar confusiones

por parte del personal de ventas.

Figura 9. Area de almacenamiento

t&:-
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Fuente: Ingequimicas (s.f.)

ANALISIS DE LAS ZONAS DEL AREA OPERATIVA:

Se encuentra un faltante en la separacién del material, poca distribucién del espacio y
ventilacion, aseo y orden en todas las zonas, paredes desgastadas, maquinas con
manchas, y sobrepuestas sin ubicacion oportuna entre las areas, en cuanto al area de
lavado y secado de las pimpinas reutilizadas se lleva un oportuno proceso para verificar
las que sirven para envasar y las que no se desechan, por otra parte se registra que los
materiales de trabajo y bolsas para los residuos colgados al aire podrian causar
contaminacion cruzada y por ultimo se percibe falta de avisos claros llamativos en cada
una de las zonas suministrar una informaciéon clara donde se evidencie orden y
clasificacion de los insumos para envasar.
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3.1.4 Area contable. Para obtener la informacion de esta area, se tienen en cuenta las
entrevistas realizadas a la contadora externa y al gerente de la compafia. El area
contable esta conformada por la contadora, el gerente y la analista de gerencia quienes
toman decisiones y cooperan con la informacion de la empresa, por medio de
documentos contables e informacién que presenta la contadora de la situacion de la

empresa en los ultimos afios.

El gerente se retne con la contadora una vez al mes, quien le presenta los informes con
movimientos de la empresa, informacién contable con datos exactos, estudio del balance
general y el estado de resultados de la compafiia, generando informacién importante con
revision detallada para tomar decisiones oportunas que cooperen al crecimiento
econdmico de la empresa. Ingequimicas dentro de su presupuesto no establece recursos
para cada area, solo establece lo necesario y reglamentado para el funcionamiento del
proceso operativo. Los conocimientos del gerente acerca de la contabilidad de la

empresa son basicos y confiables por quien presta el servicio contable.

Las ventas y toda la informacién de la empresa son guardadas en un software a través
de la plataforma SIIGO, aplicacién disponible en las cajas principales de San francisco y
Girdn, utilizada por la analista de gerencia de la empresa y el encargado de la bodega de
descargue. Esta informacion es entregada a la contadora por el gerente, con cifras reales
de ventas y ganancias por periodos Yy ella se encarga de documentar los datos obtenidos
mensuales y anualmente cuando es cierre de afo, interpretar toda la informacion
contable, movimientos, balances generales, estado de resultados de cada afo hasta la

fecha.

La compafia dispone de recursos econdmicos para mejorar las areas que requieran

acciones correctivas para generar ventas y aumentar clientes.
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Figura 10. Plataforma Siigo
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Fuente: Ingequimicas (s.f.)

La plataforma SIIGO permite al usuario almacenar informacion valiosa para la empresa,
la asistente de gerencia y el gerente en la bodega de San Francisco y el operario de

bodega de Girdn tienen acceso al ingreso y revision de los datos.

3.1.5 Area de recurso humano. Para realizar el diagnéstico del area de talento humano
se realizan preguntas al personal operativo, distribucién, ventas y bodega de la empresa.
El area de recurso humano no estd estructurada y no tiene presencia dentro de la
comparniia, no establecen actividades que permitan revisar el entrenamiento del personal,
aplicacion de reclutamiento, seleccion para la contratacion de nuevo personal, formacién
y capacitacion del equipo de trabajo, administracion de personal y el bienestar social. Por

lo que la compafiia maneja procesos basicos y desactualizados en cada una de las areas

El personal en cada una de sus areas cuenta con los implementos necesarios para
realizar sus funciones. Los encuestados respondieron que son importantes para ellos los
elementos de proteccion personal, para evitar posibles accidentes por la manipulacién de
la resina, fibra de vidrio y el polietileno. Es indispensable tener una comunicacion asertiva

con el gerente para alertar de cualquier faltante evitando reprocesos y accidentes
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laborales. No se cuenta con un manual de funciones, formato de evaluacion al
desemperio laboral, reclutamiento seleccion y contratacion, y no establecen perfiles de

los cargos.

No existe una seleccion de personal rigurosa, uno de los requisitos para la contratacion
de personal es tener un cierto conocimiento acerca de la resina, fibra de vidrio y el

polietileno y el funcionamiento de estos materiales.

El personal de Ingequimicas, responde que la comparfia agradece y reconoce las
actividades que realizan, recibiendo un trato digno y respetuoso por parte del gerente y
entre los mismos compafieros, aunque existe un vinculo familiar, se disponen a realizar
las funciones en pro de los objetivos de la empresa. Se identifica que la empresa no
cuenta con criterios de evaluacion de desempefio hacia los trabajadores, cuando fallan
en sus funciones se les llama la atencién por su incumplimiento, pero no documentan
memorandos escritos y ni descargos. El desempefio laboral es valorado por la empresa
de manera bésica, no existe ningun tipo de incentivo econémico y formato para la

revision, seguimiento y el cumplimiento de metas asignadas en cada area.

El funcionamiento en los procesos se determina en la practica de la labor y esta es
supervisada por el personal antiguo. Las funciones se explican de manera verbal por
parte del gerente y no existe periodicidad establecida para realizar capacitaciones de

mejoras implementadas en las areas para el equipo de trabajo.

Se logra determinar que el 62% del personal de la compafia considera que para obtener
un mejor ambiente laboral es necesario realizar reuniones de forma mas continua donde
se expongan las inconsistencias presentadas en los procesos, recibir capacitaciones de
todas las mejoras que se proyectan en un futuro para la compaiiia, con el fin de ser

participes y cooperar a las metas..
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Ingequimicas establece politicas de seguridad y salud en el trabajo, con el propdsito de

cuidar la integridad del equipo de trabajo (ver anexo # 4)

3.2 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

3.2.1 Matriz de priorizacién. Teniendo en cuenta la informacién obtenida del diagndstico
anteriormente realizado en la empresa Ingequimicas, surge la necesidad de la creacion
de la presente matriz para consolidar y evaluar el estado actual de la empresa en términos
generales y se relacionan variables para cada una de las areas que requieren acciones

de mejora.
Para desarrollar esta matriz se necesita seguir los siguientes pasos:

Primero Asignar una ponderacion que vaya desde 0.0 (sin importancia) hasta el 1.0
(mayor importancia) a cada factor. La ponderacion indica la importancia relativa de cada
factor en cuanto a su éxito en la empresa evaluada. Los factores de mayor impacto en
cuanto a rendimiento deben recibir ponderaciones altas. La suma de las ponderaciones

debe serigual a 1.0.

Segundo Asignar una calificacion de 1.0 a 4.0 a cada factor, para indicar si esa variable
representa:

e debilidad mayor (1.0)

e debilidad menor (2.0)

o fortaleza menor (3.0)

o fortaleza mayor (4.0).

Tercero Multiplicar cada factor por su clasificacion para obtener un resultado ponderado

para cada una de las variables.
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Cuarto: Sumar los resultados ponderados con el fin de determinar el resultado total

ponderado para la empresa.

Quinto: Las areas que sumen una ponderacion total por debajo de 2.5, seran

consideradas areas criticas.

Cuadro 2. Ponderacion de la capacidad gerencial

VALORACION
POND. | DEBILIDAD | FORTALEZA RESULTADO
1 2 3 4

Los objetivos no estan
definidos y las
actividades que se
realizan no estan
enfocadas en tiempo y

espacio.

Planeacién 20% X 0,40

Se evidencia la
ausencia de un
organigrama definido y
no existe manual de
funciones.

El gerente toma
decisiones de una forma
agil e informa
oportunamente al
personal con
indicaciones claras a
realizar segun la meta a
cumplir.

Organizacion 30% X 0,30

Direccién 30% X 0,90

No se tienen definidos
pardmetros para
Control 20% X 0,20 confrontar los resultados
organizacionales en las
distintas areas.

TOTAL \ 100% \

Fuente: elaboracion propia

Este resultado muestra una gran debilidad en cuanto a metas establecidas a largo plazo
por lo cual se considera realizar una mejora a la vision de la empresa, ademas de que no

existe un organigrama se recomienda la creacion de este, que ayudara a mejorar la
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estructura organizacional y contribuira a definir cual es la posicion que debe desempeniar

cada uno de los empleados de acuerdo con sus responsabilidades y cargos.

Cuadro 3. Ponderacion de la capacidad de mercados

PON UAHOIRACION] RESULTADO
D. DEBILIDAD | FORTALEZA
1 2 3 4
Por parte del gerente
se tiene identificado
el mercado objetivo,
pero no se
Mgrc_ado 20% X 0,40 encuentra
objetivo
documentado y no
existe
caracterizacion de
los clientes.

Se tiene en cuenta
por parte del gerente
Competencia | 20% X 0,60 para varias

decisiones en la
actividad comercial.

Ingequimicas aporta
un valor agregado al

departamento para

participar en el
presente sector,
siendo pioneros en
vender los productos
relacionados con la
fibray las resinas al
detal.

Los criterios que se
manejan para los
precios tienen en

Precio 10% X 0,20 cuenta la
competencia, no en

estudios previos 0
soportes contables.

Utiliza canales de
distribucion directos,

el punto fisico es

Productos 20% X 0,60

C_angl dg, 10% X 0,20 eficiente, pero se
distribucion . . )
evidencian falencias
en las ventas por
plataforma digital.
La empresa no
Publicidad 20% | X 0,20 cuenta con un plan

de medios; no
existen actividades

52



relacionadas con
actualizaciéon de
pagina web/
Facebook, no
existen actividades
relacionadas con la
fidelizacion del
cliente.

TOTAL | 100% |

Fuente: elaboracion propia

Este resultado demuestra que la empresa no cuenta con un plan de medios, la publicidad
no es efectiva por la falta de actualizaciones en la pagina web, se evidencian pocas
actividades orientadas al posicionamiento de la marca, fidelizacion del cliente y fijacion
de precios, se recomienda realizar estrategias de marketing y considerar crear un cargo
enfocado a solo esta area que ayudara al fortalecimiento de las tecnologias en sus ventas

por medios digitales.

Cuadro 4. Ponderacion de la capacidad del &rea operativa

POND VALORACION
VARIABLES DEBILIDAD | FORTALEZA | RESULTADO EXPLICACION
1 2 3 4
Se observa en las zonas de
Organizacion envase y almacenamiento
del &rea del 40% X 0.40 faltantg en la separacion del
proceso material, aseo y orden para
operativo las actividades del area
operativa.
La capacidad depende de las
Capacidad 20% X 0.40 instalaciones y de la

disponibilidad de productos
por parte de los proveedores
Para la seleccién de
proveedores se tiene en
cuenta: compromiso, politicas
laborales de los proveedores,
politicas ambientales, calidad
Proveedores 10% X 0,30 del producto, precio y el
tiempo de entrega oportuno,
cumpliendo con los
compromisos adquiridos. Hay
buena comunicacion y
relacién con las
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distribuidoras, para adquirir
buenos precios y descuentos

Cuenta con fichas técnicas de
los productos, donde esté la

S_egundad 10% X 0,30 informacion clara para la
industrial . S
manipulacién de los
materiales.

) . Se realiza inventario fisico
Inventario 20% X 0,60 cada 3 meses por el personal
de bodega

TOTAL 100%

Fuente: elaboracion propia

Este resultado demuestra que su mayor debilidad se concentra en la organizacion del
area, se recomienda implementar estrategias enfocadas al orden, limpieza y organizacion
en las diferentes areas, con el fin de facilitar la labor, mejorar la productividad y detectar

con mas facilidad los problemas que puedan estar afectando al producto.

Cuadro 5. Ponderacion del area contable

POND VALORACION
VARIABLES DEBILIDAD | FORTALEZA | RESULTADO EXPLICACION
1 2 3 4
Soportes contables
documentados en SIIGO,
pero por parte de la
" contadora no se entrega
Area_t_ie 50% X 1,00 andlisis a profundidad y la
contabilidad ' o
compafiia no cuenta con
un capital explicito y
continuo para gastar cada
una de las areas..
f(,;lr%?;c?gn Falta de formacion
50% X 1,00 contable por parte del
contable y
f. ) gerente.
inanciera.
TOTAL | 100% | | | 2,00

Fuente: elaboracion propia

54



Se demuestra con los resultados obtenidos, debilidades menores en esta area, ya que
cuentan con un seguimiento por parte de la contadora y soportes documentados por
medio del software contable que facilita el estado de recursos financieros de la empresa,
pero no existen las habilidades para realizar presupuestos por area ni educacion contable

por parte del gerente.

Cuadro 6. Ponderacion del area de recurso humano

PON VALORACION
VARIABLES D DEBILIDAD | FORTALEZA | RESULTADO EXPLICACION
' 1 2 3 4
Organizacion No existe descripcion de
del Talento 30% X 0,30 funciones para cada cargo,
humano ni organigrama establecido.

Hay capacitacion al
personal en temas
relacionados a los
15% X 0,30 productos y atencion al
cliente. No existe un plan
de capacitaciones ni
seguimiento cuando se
ejecutan.

Capacitacion
del personal

Hay comunicacion asertiva
entre los empleados, se
realizan mecanismos de

participacion por parte del

10% X 0,30 gerente, y se identifica

respuesta oportuna por los
medios de comunicacién

establecidos por la
empresa.

Comunicacién
interna

Se realiza de forma verbal y
de forma intermitente solo
EvaluaciénNdeI 15% X 0.15 cuando se presenta un
desempefio evento especial ya sea para
corregir al personal por
alguna inconsistencia.

El area de recurso humano
no esta estructurada y no
tiene presencia dentro de la
compaifiia, no hay procesos
30% X 0,30 de reclutamiento, seleccion,
contratacion, capacitacion,
administracion de personal
y el bienestar social. La
comparfiia maneja procesos

Seleccion del
personal
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basicos y desactualizados
en cada una de las areas

TOTAL 100%

Fuente: elaboracion propia

Este resultado demuestra mayor debilidad ante las demas areas porque no existe
estructura del area de recursos humanos, se recomienda definir actividades enfocadas a
la mejora del proceso de contratacion, creacion de formato de perfil del cargo y sus
funciones, adicional formato de evaluacibn del desempefio ya que no existen
herramientas para medir el rendimiento y cumplimiento de las labores de cada uno de los

empleados.

>» De acuerdo con los resultados obtenidos por cada una de las areas, a
continuacion, se realiza la calificacion general mediante una ponderacion de las

areas analizadas.

Cuadro 7. Ponderacion de las areas analizadas

Gerencial 20%
Mercado 20%
Operativa 20%
Contable 20%
Recurso

Humano 20%
TOTAL 100%

Fuente: elaboracion propia

Por otra parte, se agrega las calificaciones individuales por areas para evaluar como es

el estado actual de la empresa:
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Cuadro 8. Calificaciones individuales

AREA PONDERACION | CALIFICACION | SUBTOTAL
Gerencial 20% 1,80 0,36
Mercado 20% 2,20 0,44
Operativa 20% 2,00 0,40
Contable 20% 2,00 0,40
Recurso
Humano 20% 1,35 0.27
TOTAL 100% 1,87

Fuente: elaboracion propia

De los resultados obtenidos de la matriz consolidada por areas en la empresa se encontro
gue su nivel interno se encuentra por debajo del promedio general (2,5), esto quiere decir
gue en todas sus areas se encuentran debilidades por esto es importante proponer
acciones de mejora que estén enfocadas a los problemas mas relevantes y se priorice al
fortalecimiento interno de Ingequimicas.

3.2.2 Problemas. De acuerdo con los resultados relacionados en los cuadros anteriores
se puede demostrar que la empresa Ingequimicas tiene falencias en todas las areas, por

esto surge la necesidad de consolidar los problemas y crear su oportuna solucion.

Cuadro 9. Problemas y soluciones area gerencial

PROBLEMAS SOLUCIONES
La vision presenta inconsistencias en | Revisar y realizar una mejora a la vision de
proyeccion de tiempo y espacio. la empresa.
No existe un organigrama Definir y socializar el organigrama

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 10. Problemas y soluciones area de mercado

PROBLEMAS SOLUCIONES
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Se evidencian falencias en el canal de
distribucion digital.

Actualizar el disefio de la pagina web

No existen herramientas para medir la
satisfaccion del cliente.

Definir encuesta de la satisfaccion del

cliente.

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 11. Problemas y soluciones area operativa.

PROBLEMAS

SOLUCIONES

Se observa en las zonas del &rea operativa
faltante en la separacion del material, aseo
y orden y poca disponibilidad de espacio
para el almacenamiento y las actividades.

Se define el taller piloto de las 5 s en el
ordeny la organizacién de la infraestructura
para el area operativa, almacenamiento y
de bodega

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 12. Problemas y soluciones area contable.

PROBLEMAS

SOLUCIONES

La compafia no cuenta con un capital
explicito y continuo para gastar cada una
de las éareas

Plantear propuesta de presupuesto para
cada area el fin de disponer de él cuando
se requiera y en el area que lo necesite,
aportando crecimiento y evitando que
afecte los resultados de la empresa, se
fortalecen la innovacion, procesos internos,
y se propician estrategias de mejora para
aumentar las ventas.

Falta de formacién contable por parte del
gerente.

Realizar cursos gratuitos en educacion
contable. El conocimiento contable le
permite al gerente argumentar ante
cualquier entidad, proveedor o su mismo
equipo de trabajo el estado de la empresa
y no tener que esperar la disponibilidad de
la contadora para explicar la informacién.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 13. Problemas y soluciones area recurso humano

PROBLEMAS SOLUCIONES

El area no esta estructurada, no existen | Fortalecer el proceso de contratacion,
actividades en cuanto a la seleccion del | creando formato de Perfil de cargo y
nuevo personal y no hay claridad en las | manual de funciones.

responsabilidades para cada cargo.

No existen herramientas para medir el | Definir formato de evaluacibn de
rendimiento y cumplimiento de las labores | desempefio y la forma de su aplicacion
de cada uno de los empleados.

Fuente: elaboracion propia
3.2.3 Matriz Dofa. Se presenta la matriz DOFA que permite consolidar la informacion

obtenida del diagnéstico resultado que facilita evaluar el estado actual de la empresa a

nivel interno y su relacién con el entorno:

Cuadro 14. Matriz Dofa

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS: DEBILIDADES:

F1 Asesoria oportuna y personalizada al cliente | D1 Poca publicidad y promocién lo que conlleva a
en las cantidades y utilidad de los productos. no alcanzar niveles o6ptimos de expansion a

. . ) nuevos segmentos de mercado.
F2 Control de productos (inventarios) realizados

cada mes, cuentan con un software que ayuda a ) . i . )
tener en constante monitoreo las ventas y D2 Inexistencia de parametros de vigilancia para

logistica (transporte de productos). medir el desempefio del empleado y para la
satisfaccion de los clientes.

F3 Comunicacion interna eficiente y capacidad
de trabajo en equipo.
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F4 Reutilizacién de envases en la
comercializacion de sus productos.

F5 Pioneros en comercializar venta de resinas y
fibras de vidrio en la ciudad de Bucaramanga y
en su area metropolitana

D3 Poca documentacién correspondiente a la
definicién del propdésito de la empresa y objetivos
relacionados con la misma.

D4 ElI area de recurso humano no esta
estructurada, no existen actividades en cuanto a la
seleccién del nuevo personal y no hay claridad en
las funciones para cada cargo.

D5 En las zonas del area operativa falta en la
separacion del material, aseo y orden y poca
distribucion de espacio para almacenamiento y las
actividades.

D6 Falta de formacién contable del gerente.

OPORTUNIDADES:

01 Nuevos productos en el sector de quimicos
para la construccion.

02 Existencia de instituciones que ofrecen
formacion académica gratuita en temas
relacionados con la actividad empresarial.

O3 Posibilidad de expansion para productos a
nivel regional.

04 Aprovechamiento de nuevas tecnologias,
herramientas digitales para el posicionamiento
de la marca y cobertura a nuevos segmentos de
mercado.

AMENAZAS:

A1l Decrecimiento en el sector de la construccién
A2 Inestabilidad en el precio del délar

A3 Impacto ambiental generado por el uso de los
productos quimicos.

A4 Competencias, experiencia, nivel educativo y
actitudes/valores. Criterios fundamentales para la
contratacion del talento humano.

Fuente: Ministerio de Trabajo (2022) Competencias, experiencia, nivel educativo y

actitudes: criterios fundamentales para la contratacion de talento humano.

https://acortar.link/vK4zUZ
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Cuadro 15. Estrategias para desarrollar y fortalecer

INTERNO

EXTERNO

FORTALEZAS:

F1 Asesoria oportuna y personalizada
al cliente en las cantidades y utilidad
de los productos.

F2 Control de productos (inventarios)
realizados cada mes, cuentan con un
software que ayuda a tener en
constante monitoreo las ventas y
Logistica (transporte de productos).

F3 Comunicacién interna eficiente y
capacidad de trabajo en equipo.

F4 Reutilizacién de envases en la
comercializacion de sus productos.

F5 Pioneros en comercializar venta de
resinas y fibras de vidrio en la ciudad
de Bucaramanga y en su area
metropolitana.

DEBILIDADES:

D1 Poca publicidad y promocién lo
que conlleva a no alcanzar niveles
Optimos de expansion a nuevos
segmentos de mercado.

D2 Inexistencia de parametros de
vigilancia para medir el desempefio
del empleado y para la satisfaccién
de los clientes.

D3 Poca documentacion
correspondiente a la definicion del
propdsito de la empresa y objetivos
relacionados con la misma.

D4 El area de recurso humano no
esta estructurada, no existen
actividades en cuanto a la
seleccion del nuevo personal y no
hay claridad en las
responsabilidades para cada cargo.

D5 En las zonas del area operativa
falta en la separacion del material,
aseo y orden y poca distribucion de
espacio para almacenamiento y las
actividades.

D6 Falta de formacién contable del
gerente.

OPORTUNIDADES:

O1 Nuevos productos
en el sector de
guimicos para la
construccion.

02 Existencia de
instituciones que
ofrecen formacion
académica gratuita en
temas relacionados
con la actividad
empresarial.

e ESTRATEGIAS FO

FOl1.Realizar  actualizaciones  del
sistemay los canales de venta teniendo
en cuenta las tendencias vy
herramientas tecnoldgicas, serd de
gran apoyo para garantizar la atraccion
de compra estratégica de visitantes a
los canales digitales. (F2-O4)

FO2. Se propone potencializar la
comunicacion con sus clientes en todos
sus canales, promocionando y

e ESTRATEGIAS DO

DO1.Definir estrategias comerciales
enfocadas a la renovacion digital de
los medios teniendo en cuenta las
tendencias del mercado, se propone
gque se fortalezca la pégina web
desde un disefio moderno segun las
tendencias del momento, realizar
actualizaciones de forma continua la
pagina web, palabras de busqueda
y la atraccién de compra estratégica
de visitantes a los canales digitales.
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O3 Posibilidad de
expansion para
productos a nivel
regional.

04 Aprovechamiento
de nuevas
tecnologias,
tendencias,
herramientas digitales
para el
posicionamiento de la
marca y cobertura a
nuevos segmentos de
mercado.

realizando renovacién en la pagina web
en cuanto a las nuevas referencias de
productos, estar pendiente antes y
después de la venta de los productos,
ademas de identificar oportunidades de
mejora que enriquecerdn todos los
procesos, creando un buzén en la para
PQRS, con el fin de lograr
interacciones mas reales donde exista

la iniciativa de fidelizar a los clientes.
(F1-01)

(D1-04)

DO2. Se propone que el gerente
realice  cursos  gratuitos en
instituciones académicas, el
conocimiento contable le permite
argumentar ante cualquier entidad,
proveedor o su mismo equipo de
trabajo el estado de la empresay no
tener que esperar la disponibilidad
de la contadora para explicar la
informacion (D6-02)

AMENAZAS

A1l Decrecimiento en
el sector de la
construccién

A2 Inestabilidad en el
precio del délar

A3 Impacto ambiental
generado por el uso
de los productos
quimicos.

A4 Competencias,
experiencia, nivel
educativo y
actitudes/valores.
Criterios
fundamentales para la
contratacion del
talento humano.

e ESTRATEGIAS FA

FA1- Definir estrategias enfocadas al
orden y almacenamiento en el area
operativa, esto ayudara a la revision
previa de los envases para evitar la
contaminacion cruzada al momento de
envasar el producto.

(F4-A3)

FA2- Se propone a la empresa
establecer procesos de seleccion,
reclutamiento y contratacion de manera
formal y estructurada para el personal
nuevo. Mejorando el proceso de
contratacién creando los perfiles de
cada uno de los cargos, esto permitira
que el personal esté capacitado para el
manejo de las herramientas y que
cumpla con los objetivos de cada
cargo.

(F2-A4)

e ESTRATEGIAS DA

DAL Fortalecer el proceso de
contratacion, creando formato de
manual de funciones y perfil de
cada cargo y definir formato de
evaluacion de desempefio y la
forma de su aplicacion. (D4-A4)
(D2-A4)

DA2 Se propone para el area
operativa, almacenamiento y de
bodega implementar el taller piloto
de las 5 s en el orden y la
organizacién de la infraestructura.
Un ambiente sano, Ilimpio vy
adecuado para generar productos
de calidad, optimizar y cuidar el
entorno de trabajo, facilitar la labor,
mejorar la  productividad de
almacenamiento y detectar con mas
facilidad los problemas que puedan
estar afectando la calidad del
producto. (D5-A3)

Fuente: elaboracion propia
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4. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

4.1 AREA GERENCIAL

Segun los resultados del diagnéstico realizado al area gerencial se proponen las

siguientes mejoras:

4.1.1 Organigrama. No existe un organigrama aun conociendo el nivel jerarquico, es
por esto por lo que se recomienda la creacion de este, que ayudard a mejorar su
estructura organizacional y definir cuél es la posicion que debe desempefiar cada uno

de los empleados de acuerdo con sus responsabilidades y cargos.

A continuacion, relacionamos la propuesta del organigrama actual por cargos:

Figura 11. Propuesta organigrama

.
i

ORGANIGRAMA

@

GERENTE
Euripides Maldonado
INGEQUIMICAS

AUXILIAR DE BODEGA
Y TRANSPORTE

m

ASISTENTE DE GERENCIA
Personalizar con el nombre,

OPERARIO DE
ENVASE
Personalizar con el Personalizar con el nombre

VENDEDOR DE MOSTRADOR
Personalizar con el nombre

nombre

A

CONTADORA

Personalizar con el nombre

Fuente: elaboracion propia
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4.1.2 Mejora de vision. Se propone realizar una mejora a la vision de la empresa con el
fin de que esta se proyecte mas al futuro: en el corto, mediano y en el largo plazo, con un
alcance realista y que todos los clientes/colaboradores sepan entenderla, se considera

que esta refleja lo que la empresa quiere ser, pero manteniendo la relacion con la mision.

VISION ACTUAL

Ingequimicas, espera continuar siendo una de las empresas lideres en la region en
comercializar materias primas para la industria relacionada con la fibra de vidrio,
brindando a sus clientes la mejor atencién con productos de calidad, y en un futuro

expandir sus puntos de ventas en otras regiones del pais.

PROPUESTA DE VISION

En el 2027 seremos lideres a nivel regional en materiales del sector de la construccion,
basado en excelentes resultados en comercializacién con una oportuna cobertura por
parte de nuestro gran portafolio de productos, innovacion, y una atencién centrada en el
cliente comprometidos con la gestiébn ambiental, anticipandonos a las necesidades de las

partes interesadas en una dinamica de mejora continua.

4.2 AREA DE MERCADO

4.2.1 Estrategias de marketing y posicionamiento de marca. Alcanzar el
posicionamiento de Ingequimicas en el mercado sera de gran apoyo para garantizar las
ventas recurrentes de sus clientes, por lo que se busca que cada vez mas personas
piensen en la empresa cuando necesiten adquirir un producto relacionado al que se

vende. Se crean las siguientes estrategias:
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4.2.1.1 Renovacion digital

Va enfocada a las estrategias comerciales de forma digital,

Se propone que se fortalezca la pagina web, en los siguientes aspectos:

e Un disefio moderno segun las tendencias del momento
e Realizar actualizaciones de forma continua a la pagina
e Usar palabras de busqueda y la atraccién de compra estratégica de visitantes a

los canales digitales.

En la actualidad la empresa no cuenta con el conocimiento para la aplicaciéon de esta
estrategia, por lo tanto, se recomienda que se subcontrate la actualizacion de la pagina

web.

A su vez se recomienda que la asistente de gerencia se capacite en temas relacionados
con marketing; para optimizar y organizar los contenidos de los medios digitales
(Instagram / Facebook) de Ingequimicas con la intencion de busqueda de los clientes
potenciales, asi como el analisis de la competencia y amplié su visibilidad en el mercado,
donde se cree mas contenido resaltando la utilidad y cuidado de los productos, capacitar

a sus clientes en los tipos de productos que existen.

Esto ayudara a que los clientes conozcan la variedad de productos con que cuenta la
empresa y seleccionen su compra desde su necesidad, y mejoren su experiencia al

momento de escoger a Ingequimicas como empresa para obtener los productos.

4.2.1.2 Actividades de mejora al marketing mix

Se definiran cuatro aspectos clave para los planes de Ingequimicas:
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Punto de ventay promocion: Se relaciona con todas las acciones de comunicacion que
Ingequimicas debe llevar a cabo para dar a conocer los productos y servicios con el fin
de aumentar las ventas, para esto se propone que la asistente de gerencia (encargada
de las herramientas digitales desarrolle sus habilidades en temas relacionados con el
marketing, ya sea con cursos gratuitos o estudiando una carrera técnica, 0 se
recomienda contratar posteriormente una persona que tenga los conocimientos para

realizar las siguientes mejoras:

-Fortalecer la comunicacion con sus clientes en todos sus canales. Que se cree un buzéon
para PQRS en la entrada de los puntos fisicos y digitales, con el fin de lograr interacciones
mas reales donde exista la iniciativa de fidelizar a los clientes, estar pendiente antes y
después de la venta de los productos, ademas de identificar oportunidades de mejora

gue enriqueceran todos los procesos.

-Se realiza propuesta de encuesta para medir la satisfaccion de los clientes actuales, ya
gue en la actualidad esta herramienta administrativa no se lleva a cabo y se considera
gue el resultado de la aplicacién de esta sera un gran aporte para conocer la opinion de
los clientes sobre los productos y servicios que se venden en la empresa y establecer

mejoras.

Cuadro 16. Formato Encuesta satisfaccion del cliente

o
ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE IQ

INGEQUIMICAS

Por favor responda la encuesta marcando X si esta: 1. Insatisfecho // 2. Medianamente
satisfecho // 3. Poco satisfecho // 4. Satisfecho // 5. Muy satisfecho

Aspectos para evaluar 1 2 3 4 5

Ubicacién del almacén

Disponibilidad de productos

66



Atencién oportuna del vendedor del almacén

Amabilidad del vendedor del almacén

Asesoria sobre los productos por parte del vendedor del
almacén

Atencién de quejas y reclamos

Publicidad de los productos

Pagina web

¢, Que considera que podemos mejorar?

Fuente: elaboracion propia

4.3 AREA OPERATIVA

4.3.1 Propuesta para aplicar el taller piloto de las 5S. Se propone para el area
operativa, almacenamiento y bodega la realizacién del taller piloto de las 5 s en el orden
y la organizacioén de la infraestructura. Un ambiente sano, limpio y adecuado para generar
productos de calidad, optimizar y cuidar el entorno de trabajo, facilitar la labor, mejorar la
productividad de almacenamiento y detectar con mas facilidad los problemas que puedan

estar afectando la calidad del producto.

Esta estrategia requiere del apoyo de todo el personal de la compafiia por lo que se
propone que la asistente de gerencia, el auxiliar operativo y el encargado de bodega

lideren este taller. Se inicia con la zona de almacenamiento y operativa.

Se propone realizar taller de las 5S
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Se inicia con la clasificacion, donde se dispone a revisar cuales son los materiales que
realmente hacen parte del almacenamiento y lo que no haga parte de esta area evacuarla

porque esta invadiendo el espacio de los productos.

El siguiente proceso es la grganizacion, es indispensable que la resina, fibra de vidrio y
el polietileno se envasan y se organicen por separado evitando que se revuelvan, ya que
cada uno trae componentes diferentes que pueden ocasionar reacciones peligrosas.
Cada material debe estar ubicado con su respectivo nombre y en orden de facturacion,
para generar una mejor visualizaciéon y minimizar pérdida de tiempo laboral para la

empresa buscando los materiales que no se encuentran por la desorganizacion.

Después de la organizacién, se realiza la_limpieza y eliminacién de lo que provoca la
suciedad del area de almacenamiento y evitar algun accidente provocado por los mismos
envases que no se van a utilizar.

Cuando la compafiia inicie con el taller piloto de las 5 s, se tendra la capacidad de
discernir y se podra estandarizar y revisar si lo realizado esta brindando resultados

positivos y si no evaluar que se esta haciendo mal para iniciar de nuevo. Es indispensable
que todo el personal coopere en esta estrategia para mejorar la situacion del
almacenamiento de la empresa. Por |o tanto, se dara al personal una capacitacion donde
se brinda la explicacion de lo que se pretende en cada una de las etapas del taller piloto
de las 5 s ya que una vez que cambien los procesos gracias a lo implementado, es mas
facil para el personal detectar que esta fuera de lo normal en la bodega, que pueda

generar retrasos e inconvenientes en el proceso.

Este taller es un proceso continuo porque debe ser constante, mantener un orden y
trabajar para mejorar la visualizacién del espacio de almacenamiento de la bodega y el

proceso operativo. Por lo tanto, se implementa el sequir mejorando las areas de proceso

de la compaifiia con el fin de aumentar la productividad y la satisfaccion del personal ya
que son parte fundamental de la compafiia. Esta estrategia debe ser implementada con

disciplina y responsabilidad.
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Lo que se pretende con este taller es implementar normas de limpieza, orden e higiene
en la infraestructura, iniciando en el area operativa y almacenamiento. La compafia debe
ser rigurosa y disciplinada con el orden y el ambiente de trabajo sano e higiénico,
logrando disminuir accidentes, retrasos y pérdida de clientes. Posteriormente al trabajo
que se realice en esta area piloto y en base a los resultados obtenidos se seguira

realizando en las demas areas.

Se reorganiza la infraestructura, y se propone una mejor distribuciéon asignando un salon
para ubicar el material de trabajo que no se esté utilizando en el proceso operativo y solo
disponer del necesario, llevando un inventario segun la meta propuesta para envasar
diariamente, evitando que las botellas sean maltratadas y dafiadas, que las zorras
provoquen accidentes al personal y que las mascarillas que son de uso personal se

expongan a recibir virus y afecten la salud e integridad del personal.
Este espacio es indispensable para poner las botellas que han pasado por el proceso de
lavado y las nuevas, generando espacio y orden para disponer de lo que hace falta para
gue el gerente pueda realizar el pedido de los elementos de trabajo.
La bodega principal cuenta con el espacio necesario para organizar y asignar un area
para almacenar elementos de trabajo para realizar la funcion operativa, el espacio se

percibe pequefio debido a la falta de organizacion.

Una vez finalizado el taller de las 5s se recomienda realizar formato check list

evidenciando resultados obtenidos por la compaiiia: Ver anexo 6

4.4 AREA FINANCIERA

4.4.1 Presupuesto para cada area. La compafia no cuenta con un capital explicito y

continuo para cada una de las areas, para las falencias que se puedan presentar como:
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requerimientos de implementos de trabajo, almacenamiento y distribucion; y no se
cuenta con capital para los imprevistos en todos los procesos. Solo existe uno de forma
en general para todo. Ingequimicas no veia la necesidad de estructurar y proporcionar
estos aportes econdémicos en las diferentes areas porque funcionan normalmente, pero
es indispensable proponer nuevas estrategias que ayuden a fortalecer las areas
desactualizadas y que estan presentado reproceso o demoras en la ejecucion, con el fin

de generar mejores resultados.

En el momento, la compafiia cuenta con la disponibilidad de recursos para establecer
presupuesto mensual para cada area. Para la designacion de este presupuesto, se deben
tener en cuenta los problemas identificados en cada una de las areas que estan afectando
al crecimiento de Ingequimicas y priorizar las acciones correctivas que se requiere para
cada area, con el fin de disponer de este presupuesto cuando se requiera y en el area
gue lo necesite, evitando que se afecten los resultados de la empresa, se fortalezcan la

innovacion, los procesos internos, y se propicien mejoras para aumentar las ventas.

Esta estrategia puede actuar de inmediato ante las siguientes necesidades de las areas:

Poca motivacién del personal en ejecucion
Mantenimiento oportuno y constante del transporte
Actualizar los uniformes para el equipo de ventas
Incentivos econémicos cuando se requiera

Innovacion y prestacion del servicio

S N N N NN

Mejorar el espacio de trabajo

Se deben archivar las facturas y documentos como presupuesto adicional para la

empresa, el gerente dispone del recurso y lleva un control contable.
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4.4.2 Educacion contable. La informacion contable es brindada de forma clara, por
medio de documentos ante el gerente de la empresa mensualmente, para tomar
decisiones ante la situacion econdémica de la empresa. Se propone capacitar al gerente
en temas contables con el fin de fortalecer los conocimientos, de manera que €l pueda
revisar y supervisar los datos presentados, hablar el mismo idioma, entender que tan bien
o mal se encuentra la compafia, y tomar decisiones comerciales y proactivas para la

empresa.

Se propone que el gerente realice cursos gratuitos en instituciones académicas como por

ejemplo en el SENA:

Figura 12. Contabilidad de las organizaciones

© CONTABILIDAD EN LAS
ORGANIZACIONES

40,

1. LAEMPRESA.

2. CONTABILIDAD EN LAS ORGANIZACIONES

3. PLAN UNICO DE GUENTAS.

4. DE LOS ESTADOS FINANCIEROS Y SUS ELEMENTOS.

TITULO AOBTENER: NIVEL EDUCATIVO REQUERIDO
COMPLEMENTARIA NO APLICA
VIRTUAL EN CONTABILIDAD

EN LAS ORGANIZACIONES. Habilidades que desarrolla

Fuente: Curso de contabilidad en las organizaciones (s.f.) https://www.sena-

virtual.co/curso-contabilidad-en-las-organizaciones/

El conocimiento contable le permite argumentar ante cualquier entidad, proveedor o su
mismo equipo de trabajo el estado de la empresa y no tener que esperar la disponibilidad

de la contadora para explicar la informacion.

Por medio de esta estrategia se pretende que la compafiia genere los siguientes
resultados:
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Crear confiabilidad

Fortalecer el conocimiento

Brindar seguridad al equipo de trabajo
Planear alternativas estratégicas de inversion

Conocer las oportunidades de mejora de la compaiiia

vV V V V¥V V V

Actuar de manera oportuna ante algun riesgo

4.5 AREA DE RECURSO HUMANO

Segun los resultados del diagnéstico realizado al personal en general se proponen y se

estructuran las siguientes mejoras:

4.5.1 Seleccion de Personal. Se propone a la empresa establecer procesos de
seleccion, reclutamiento y contratacion de manera formal y estructurada para el

personal nuevo.

v Se propone establecer parametros de contratacion, pruebas, entrevista y proceso

de seleccion al personal al ingresar a laborar.

v Evaluar el personal de acuerdo con el cargo al que se postule.

v El personal contratado por compafiia tendra una capacitacion de conocimiento con
un maximo de 2 horas mensualmente con el fin de conocer la gama de productos

y el propdsito organizacional

v Obtener sus respectivos elementos de trabajo de acuerdo con la funcién realizada
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v Disefar un carnet donde se identifique ante los demas por cada &area

4.5.2 Manual de funciones y perfil de cargo. Se propone socializar esta mejora al
gerente con el proposito de obtener informacién detallada y ordenada de cada una de las
funciones y actividades realizadas dentro de las instalaciones de la compafia y las

responsabilidades.

Este formato debe ser diligenciado por el gerente de la compaiiia con toda la informacion,
de los cargos, actividades, habilidades y competencias relacionadas con los objetivos del
cargo.

Por medio de este formato la empresa crea un ambiente laboral sano donde cada uno
cumple su rol con integridad, compromiso, interaccién y desarrollo, se eliminan las
sobrecargas, cuellos de botella, y baja productividad.

Este manual cuenta con un lenguaje sencillo y claro que resalta las habilidades que el
empleado debera ejecutar en el momento de ser miembro de la compafia, cumpliendo

con lo establecido lograr sentido de pertenencia ante la empresa.

Se obtienen los siguientes beneficios en la implementaciéon del manual de funciones:
v Ambiente laboral y social sano

Control de horario laboral

Funciones segun el cargo

Sentido de pertinencia

Crecimiento y responsabilidad laboral

Reconocimiento

Precisar las relaciones interpersonales con el gerente

N N N Y N

Establecer parametros de exigencia
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El siguiente es el formato propuesto, diligenciado para el cargo del gerente como ejemplo

para la realizacion de lo demas cargos:

Cuadro 17. Formato perfil y funciones del cargo

]
PERFIL Y FUNCIONES DEL CARGO

INGEQUIMICAS

Nombre del cargo Gerente

Area Administrativa

Jefe inmediato Ninguno

Supervisaa Todo el personal de la empresa

REQUISITOS INTELECTUALES

Educacion: profesional en gestion empresarial.
Experiencia: un afio.
Formacion: otros cursos necesarios para el cargo.

Aptitudes requeridas: capacidad para toma de decisiones y manejo de conflictos.

REQUISITOS FISICOS

Concentracién visual: normal
Esfuerzo fisico: bajo

Destrezas o habilidades: Rapidez y agilidad en el uso de herramientas ofiméaticas

RESPONSABILIDADES
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Supervision: Supervisa a todo el personal de la empresa.
Herramientas y equipos: Es quien administra todos los recursos.

Manejo de valores: Administra los recursos de la empresa.

CONDICIONES DE TRABAJO

Ambiente de trabajo: Normal

Riesgos del trabajo: Ergondmico y psicosocial

FUNCION PRINCIPAL: Dirigir los diferentes procesos para el cumplimiento

de los objetivos y expectativas planeadas para la empresa.

DETALLE DE FUNCIONES:
-Liderar los procesos de la empresa.
-Crear estrategias para alcanzar los objetivos.
-Seleccionar personal competente.
-Ejercer liderazgo dindmico y competitivo con la fuerza de ventas.
-Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente.
-Atender a proveedores y realizar las compras.
-Asignar precios competitivos a los productos.

-Llevar control de las compras y ventas.

APROBO FECHA

Fuente: elaboracion propia
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4.5 EVALUACION DEL DESEMPENO DEL PERSONAL

Se propone realizar las evaluaciones al desempefio del personal. Esta evaluacion la

debe realizar la asistente de gerencia trimestralmente.

Para la realizacion de las evaluaciones se propone un formato estructurado de manera
explicita, para medir el desempefio laboral de los empleados al cumplimiento de cada
funcién dentro de la organizacién. Cada area establece el mismo formato y son evaluados
segun los criterios de calidad, orientacion de resultados, relaciones interpersonales,
iniciativa, trabajo en equipo y organizacion. Los resultados de la evaluacion seran
comunicados a cada uno de los empleados en forma individual para pactar acuerdos de
mejoramiento con el evaluado, mejorar el desarrollo personal y profesional de los

colaboradores y aprovechar los recursos humanos de la empresa.

Cuadro 18. Formato evaluacién del desempefio

FORMATO EVALUACION DEL DESEMPENQ e

NOMBRE DEL EVALUADO

CARGO

FECHA

Evalle cada uno de los aspectos teniendo en cuenta la siguiente escala:
1 rendimiento laboral no aceptable. 2 rendimiento laboral regular. 3 rendimiento laboral bueno.

4 rendimiento laboral muy bueno. 5 rendimiento laboral excelente

MUY MUY
BAJO MODERADO | ALTO
ASPECTO A EVALUAR e ALTO | byNTAJE
1 2 3 4 5

ORIENTACION DE RESULTADOS

Termina su trabajo oportunamente
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Cumple con las funciones que se le
indican

Realiza un volumen adecuado de
trabajo

CALIDAD

No comete errores en el trabajo

Realiza un uso racional de los
recursos

No requiere de supervision
frecuente

Se muestra profesional en el
trabajo

RELACIONES
INTERPERSONALES

Su comportamiento es respetuoso
y amable.

Brinda una adecuada orientacion a
sus compafieros.

Evita los conflictos dentro del
trabajo

INICIATIVA

Menciona nuevas ideas para
mejorar los procesos

Se adapta facilmente al cambio

Se anticipa a las dificultades

Tiene gran capacidad para resolver
problemas

TRABAJO EN EQUIPO

Muestra aptitud para integrarse al
equipo

Se identifica facilmente con los
objetivos del equipo

ORGANIZACION

Planifica sus actividades

1




Se preocupa por alcanzar las
metas

PUNTAJE TOTAL:

FIRMA DEL EVALUADOR

Fuente: elaboracion propia

INSTRUCCIONES

1 Antes de iniciar la evaluacion del personal, leer bien las instrucciones, Leer bien

el contenido de la competencia y comportamiento a evaluar.

2 En forma objetiva y a conciencia asignar el puntaje correspondiente.

3 Hay que recordar que, en la escala para ser utilizada por el evaluador, cada

puntaje corresponde a un nivel

4 En el espacio relacionado a comentarios, es necesario anotar lo adicional que se

quiere recomendar.
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5. PROGRAMA DE CAPACITACION MEJORAS PLANTEADAS

Realizar capacitaciones para informar al personal en general de todas las mejoras que
se presenten en cada una de las areas, esto con el fin de contar con procesos de

calidad y un ambiente laboral sano y sin inconvenientes que afecte a la compainiia.

Se realizara de la siguiente manera:

> Se establece un tiempo de 2 horas por parte de las estudiantes que realizan el
presente proyecto y del personal de la empresa, es indispensable que todo el
personal citado a las capacitaciones asista, quien no asista a la formacién, debera

solicitar informacion al encargado del area.

> Las capacitaciones estan orientadas por el gerente de la empresa, con el propdsito
de crear sentido de pertenencia y compromiso de asistir por parte del equipo de

trabajo

> El gerente y la asistente de gerencia deben realizar una supervision y evaluacion

de lo presentado en la capacitacion.

Cuadro 19. Formato programa de capacitacion mejoras

PROGRAMA DE CAPACITACION MEJORAS Q

INGEQUIMICAS

NOMBRE DE LA FECHA CARGOS NOMBRE DEL | NUMERO DE | NUMERO DE
CAPACITACION PROGRAMADA | PARTICIPANTES | CAPACITADOR HORAS ASISTENTES
8
Organigrama 3 agosto Area operativa, Luisa Vargas 2 horas
gerencial y Yesika
mercadeo Sepulveda
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2 horas

Mejora de vision 10 agosto Area ~operativa, | | yisa Vargas
gerencial y Yesika
mercadeo Sepilveda
Estrategias de i Luisa Vargas
marketing y 24 agosto Area operativa, Yesica 2 horas
posicionamiento gerencial y Sepulveda
de marca mercadeo
5 Luisa Vargas
Propuesta taller Area operativa, Yesika 2 horas
piloto de las 5s 5 septiembre gerencial y Sepulveda
mercadeo
Manual de ) Luisa Vargas
funciones y Area operativa, Yesika 2 horas
perfil de cargo 20 septiembre | gerencial y Sepulveda
mercadeo
Evaluacion  del 5 Luisa Vargas
desempefio  del Area operativa, Yesika 2 horas
personal 5 octubre gerencial y Sepulveda
mercadeo
Presupuesto por i
cada area 2 noviembre Area  operativa | | yisa Vargas 2 horas
gerencial y Yesika
contable Seplilveda

Fuente: elaboracion propia

5.1 INDICADORES

Se plantea el siguiente formato con los indicadores de evaluacion para cada una de las

propuestas con el fin de medir los resultados que se pretenden obtener en los procesos

de la organizacion.
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Cuadro 12 Indicadores del plan de mejoramiento

INDICADORES DEL PLAN DE MEJORAMIENTO

MEJORA
PROPUESTA

INDICADOR

FORMULA

META

RESPONSABLE

FRECUENCIA

Ndmero de
empleados
Conocimiento y que conocen 100% Gerente Mensual
orgigrama | Picrnen | o
organigram
GERENCIA organizacional Total
L empleados
Conocimiento y NUmero de
Visi6 aplicacion de la empleados
ision vision mejorada | que conocen 100% Gerente Mensual
mejorada la visién
mejorada/
Total
empleados
Ndmero de
. ventas o
Renovacion Tréafico de acciones 60% Asistente de Mensual
digital visitantes en realizadas / gerencia
cierto tiempo Numero de
visitas en el
sitio web
Ef%ai‘c'of?r; B8 AT HORE PQRS 100% Gerente y asistente Semanal
edios fisicos atendidas / de gerencia.
y digitales para Total de
— PQRS
MERCADEO
Encuesta Satisfaccion de Clientes 80% Gerente y asistente TmEsiE
satisfaccion cliente satisfechos/ de gerencia.
cliente Total Clientes
Cumplimiento
o de las
OPERATIVA Realizar taller Cumplimiento preguntas del Operarios y auxiliar | Mensual y Anual
piloto de las del formato check list/Total de bodega y
5s's check list 80% transporte
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de preguntas

desempeiio
laboral

Evaluacion del
desempefio

Total Namero
de empleados
de la
organizacion

del check list
Presupuesto Presupuesto presupuesto 80% Gerente y Trimestral
para cada area asignado por area / Contadora
recurso
disponible
CONTABLE Cumplimiento
por parte del
Educacion gerente al curso Curso 100% Gerente Has_ta su
contable de contabilidad aprobado culminacion
en el SENA.
NUmero de
cargos con
Manual de Cobertura del perfil y
funciones y manual de funciones
perfil del cargo funciones y definidas/ 100 % Gerente Semestral
perfiles de Total cargos
cargos establecidos
en el
organigrama
RECURSO
HUMANO
Numero de
empleados
Evaluacién del Cobertura de la evaluados / 100% Gerente Semestral

Fuente: elaboracion propia
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6. CONCLUSIONES

Gracias al desarrollo del trabajo realizado se logré obtener resultados satisfactorios
enfocados en generar un impacto de mejora en la empresa de estudio Ingequimicas, se
identifica el estado actual de la empresa resaltando los principales factores que afectan
cada una de las areas, empleando la técnica de la observacion y entrevistas a gerente,
empleados y clientes: posteriormente, se determinan cada una de las propuestas de
mejora que aporten al crecimiento de la empresa asi como la necesidad de establecer
indicadores que permitieran tener una medicion, seguimiento y control de cada una de

las estrategias creadas por lo anterior se concluye lo siguiente:

Con el proposito de lograr un mejor desempefio gerencial y administrativo, se propone

mejoramiento en la vision y creacion de organigrama.

El area de mercado se concluye que para alcanzar el posicionamiento de marca de la
empresa Ingequimicas, la idea es que cada vez mas personas piensen en la empresa al
momento que necesite el tipo de producto que se ofrece elija a Ingequimicas al momento
de realizar la compra , para esto se proponen mejoras relacionadas con el marketing y el
posicionamiento de marca las cuales van enfocadas a las estrategias comerciales de
forma digital con el objetivo de fortalecer la pagina web, palabras de busqueda y la
atraccion de compra estratégica de visitantes a los canales digitales, adicional
implementar estrategias del Marketing Mix el cual se relaciona con todas las acciones de
comunicacién que Ingequimicas debe llevar a cabo para dar a conocer los productos y
servicios con el fin de aumentar las ventas ademas de la creacion de una encuesta de
satisfaccion del cliente con el fin de lograr interacciones mas reales donde exista la
iniciativa de fidelizar a los clientes, estar pendiente antes y después de la venta de los
productos,(encuesta de satisfaccion del cliente) ademas de identificar oportunidades de

mejora que enriqueceran todos los procesos.
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Se concluye para el area operativa la importancia ejecutar el taller piloto de las 5S para
el proceso de almacenamiento del producto y el area de bodega eliminando el desorden,
falta de limpieza y demoras al encontrar los productos, contribuir al trabajo en equipo que

conlleve a la ejecucion con limpieza, organizacion y distribucion.

Es importante asignar un presupuesto para cada area, que se realice por medio de un
plan de seguimiento el porcentaje a designar, llevar un control y supervision para asignar
un fondo para cada area y poderlo destinar en actividades que se requieran en las
diferentes areas con una meta propuesta. Esta estrategia es planteada y supervisada por
la gerencia y la contadora, para mejorar las falencias en las areas y lograr mejores

resultados.

En el area de recursos humanos se define el formato de funciones y perfil de cargo, para
aplicarlo a cada uno de los cargos de la organizacion, este formato le va a permitir tener
un mayor control sobre las actividades, a la persona encargada del area de talento
humano, a su vez el formato de evaluacion de desempefio permitira evaluar a los
empleados de los diferentes cargos con miras a establecer posteriormente un sistema

de incentivos para los colaboradores.

Cada una de las areas juega un papel importante dentro de los objetivos de la
organizacion, por lo que es indispensable pensar y trabajar como equipo, motivar al
personal, proyectar metas, invertir en procesos de mejoramiento continuo y aplicar la

evaluacioén de los indicadores.

Finalmente se reconoce la actividad empresarial que ha realizado el equipo de
Ingequimicas desde su creacion a la actualidad y que mas que falencias identificadas, se
obtienen oportunidades para realizar cambios y asi alcanzar la excelencia en la forma de
llevar sus procesos, creando asi mejoras requeridas en cada una de las areas y

potencializar el modelo de negocio.
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7. RECOMENDACIONES

A raiz del trabajo realizado se recomienda a otros estudiantes del programa Gestion
empresarial realizar trabajos posteriores en esta empresa como planeacion estratégica y
plan de mercadeo que aporten al crecimiento y/o mejoramiento de la empresa
Ingequimicas.

Muchas pymes en Bucaramanga y su area metropolitana presentan falencias ya sea en
sus procesos administrativos, comerciales o financieros por lo tanto se  recomienda
realizar estudios en otros programas académicos o en el mismo, buscando con esto la
interaccidn universidad - empresa que brinda reconocimiento a la institucion y beneficia

a las empresas con las propuestas y mejoras resultado de los estudios.
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ANEXOS

Anexos A. Preguntas entrevista al gerente

AREA GERENCIAL

Organizacion

¢, Se ha definido e implantado un organigrama funcional en la empresa con sus
funciones y responsabilidades ¢,

¢, Todo el personal conoce con claridad sus funciones?

¢, Se encuentran establecidos sistemas de autoridad e informacion?

¢La estructura organizacional es flexible? ¢Se adapta a nuevas circunstancias?
¢ Tiene capacidad para responder a cambios internos y externos?

¢, Considera su estructura organizacional la mas adecuada a los negocios de la
empresa?

Planeacion

e ¢Se ha definido una metodologia para realizar la planeacion de la empresa?
e ¢Cbmo se fijan los objetivos en la empresa?

e ¢ Se harealizado una auditoria interna de la organizacion?

e ¢ Hay claridad con respecto a las fortalezas y debilidades de la empresa?

e ¢ Se han definido metas, politicas y planes de accion en la empresa?

e ¢Se han definido indicadores de gestién?

Direccion

la toma de decisiones es agil y oportuna?

¢ El sistema de evaluacion es conocido por toda la organizacion?
¢, El proceso de comunicaciones eficiente y efectivo?

¢ El proceso de coordinacion es eficiente y efectivo?

¢, Siente la organizacién el liderazgo de su gerente?

¢ Existen mecanismos de participacion?

Control

¢, Se han definido parametros para confrontar los resultados organizacionales en
las distintas areas?

¢,Dispone de un control permanente de su gestion?

¢ Dispone de un “cuadro de mando” que sintetice todas las coordenadas de la
evolucion de su empresa?
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e La organizacion tiene sistemas eficientes y efectivos de control financiero, de
ventas, inventarios, gastos, produccion, calidad y gerenciales
e ¢Se han establecido métodos para medir el desempefio?

AREA DE MERCADO

e ¢Tiene un plan comercial?

e ¢Cbmo ha evolucionado la participacion en el mercado de la empresa?

e ¢ Cudles son los canales de distribucion?

e (Cual es la efectividad de la fuerza de ventas?

e ¢Son adecuados los canales de distribucién?

e ¢Se realizan investigaciones de mercado?

e ¢ Se realiza publicidad y promociones?

e Con qué criterios se manejan los precios ¢,

e ¢Es adecuado el método de prondstico de ventas de la empresa?

e (En qué se basa su empresa para tomar decisiones de marketing?

e ¢Planifica suacciéon comercial con un Plan de Marketing bien detallado y
documentado por mercado?

e ¢ Qué estrategias de marketing esta desarrollando la empresa?

e desarrollando la empresa?

e ¢ ¢Ha medido alguna vez el grado de satisfaccion de los clientes?

e ¢Hay una elaborada segmentacion eficaz del mercado y de los clientes?

e ¢ Sigue una politica de mejora de los productos existentes, y de creacion de otros

nuevos?
e ¢ Fluctia la demanda de sus productos por temporadas o segun las condiciones
del mercado?

AREA OPERATIVA

La empresa cuenta con instalaciones efectivamente localizadas y disefiadas

Es eficiente el sistema en las zonas del area operativa utilizada ¢ como se mide
esto?

¢La mano de obra es suficientemente calificada para el proceso requerido?

¢, Se utilizan horas extras para aumentar la capacidad de comercializacion?
¢,Busca constantemente innovar y mejorar los productos existentes?

¢, Se mantienen los stocks a un nivel satisfactorio los productos de su empresa
tienen un caracter distintivo, o son corrientes?

¢, Responde la calidad de sus productos a los deseos de sus consumidores?
¢,Conoce cudles son los cuellos de botella de su proceso productivo, es decir, las
operaciones que limitan su capacidad productiva?

e ¢ Existe un programa de plazos de entrega solicitados por el cliente?
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¢, Se programa el trabajo diario de cada operario dandole el trabajo necesario para
conseguir el rendimiento 6ptimo?

¢, Controla el porcentaje de desecho que se produce?

¢ Tiene montado un control estadistico de calidad en curso en el &rea operativa?
¢ Estan definidos los estandares de calidad?

tiene implantado algun sistema de incentivos sobre la produccién?

AREA CONTABLE

¢, Se controla eficazmente la evolucion de la ejecucion presupuestaria?

¢ Esta bien calculado y gestionado el capital circulante necesario

¢,Puede la empresa cumplir con sus obligaciones exigibles en el corto plazo?
¢, Cual es la rentabilidad del negocio, como ha evolucionado?

¢ Es eficiente la empresa en el uso de sus recursos?

AREA DE RECURSO HUMANO

¢, Todos los empleados conocen la estructura de la empresa, las funciones y los
cargos?

¢,Los colaboradores conocen la mision y vision de la empresa?

¢ Se realiza un adecuado proceso para la seleccion del personal?

¢, Como es contratado el personal de la empresa?

¢Existe un sistema de capacitacién de nuevos colaboradores, tendente a que
conozcan en profundidad no sélo los procedimientos y el producto de la empresa,
sino su cultura y proposito

¢El personal de la empresa esté altamente motivado?

¢La empresa cuenta con un sistema de evaluacion al desempefio del personal?
¢Son adecuadas las condiciones fisicas del lugar en el cual se desempenia el
empleado?

¢,Conoce el porcentaje de ausentismo y sus causas?

La empresa ofrece sistemas de incentivo
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Anexos B. Preguntas al personal

AREA GERENCIAL

¢, Considera que el gerente tiene una vision clara de hacia dénde va la empresa y
de como llegar?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0

Todos concuerdan que si

AREA DE MERCADO

Para la realizacion del diagnéstico de esta area se tuvo en cuenta la encuesta al gerente
y al personal de ventas

> ¢Queé tipos de medios de comunicacion tiene la empresa?

Respuesta N,. Entrevistados
Facebook 4
WhatsApp 4

Todos conocen los medios, pagina, WhatsApp y Facebook

> ¢ Qué formas de distribucion utiliza para hacerle llegar los productos al cliente?
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Respuesta N,. Entrevistados
Venta directa 4

Entrega a domicilio 4

Ingequimicas utiliza la venta directa, y la entrega de domicilio del producto cuando son
pedidos al por mayor.

> ¢Existe una planeacién de ventas?

Respuesta N,. Entrevistados
Gerente 4
Analista de gerencia 3
Contadora 1

Del total de los empleados pocos conocen esta planeacion, solo lo sabe la analista de
gerencia (33%), el gerente (45%) y la contadora (22%); por parte de los operarios, la
persona de la bodega y el empleado del mostrador desconoce esta informacion

> ¢ Qué tipo de clientes identifica desde su cargo?

Respuesta N,. Entrevistados
Asesor de ventas 4
Asistente de gerencia 4

De todos los empleados entrevistados, se evidencia que la persona del mostrador (50%)
y la asistente de gerencia (50%) conocen mas de estos tipos porque tienen el contacto
directo con los clientes.
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> ¢ El gerente tiene en cuenta las opiniones o quejas de los empleados en el
desarrollo de sus actividades?

Todos indican que si se tienen en cuenta pero que al final la decisién se realiza por
parte del gerente partiendo de las sugerencias de los empleados buscando un bien
comun para la organizacion.

AREA OPERATIVA

Para la realizacion del diagnostico correspondiente al area operativa se tuvo en cuenta
encuesta realizada a los operarios de esta area, asi como la observacion directa del area
operativa y la bodega.

¢ Como maneja los inventarios, se realiza un control de estos?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0

El 100% de los encuestados afirman que se tiene un control de los inventarios y que
estos se realizan cada 3 meses por el encargado de almacenar los productos.

> ¢ Existen procesos definidos para el area operativa?

Se tienen definidos los pasos a seguir para el area operativa, es decir el personal cuenta
con el conocimiento necesario, procedimientos en cada una de las areas e implementos
como guantes, lentes y botas de seguridad  para realizar su funcién en pro de los
objetivos organizacionales.

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0

94



AREA FINANCIERA

¢, Segun lo percibido, la compafia cuenta con recursos econémicos?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 2
No 0

¢,Conoce y entiende la situacién financiera de la empresa, o debe ser la contadora quien
brinde informacién de la compaiiia?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 0
No 1

AREA DE RECURSO HUMANO

> ¢Recibe la formacién necesaria para realizar adecuadamente sus funciones?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0
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Si, el personal recibe capacitacion para la funcién correspondiente, los encuestados
comentan que desde el ingreso se realiza una capacitacion en la cual les indican el tipo
de productos que se manejan en la empresa, su uso y los cuidados de estos.

¢Dispone de todo lo necesario para realizar su trabajo?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0

> ¢La empresa reconoce su desempefio laboral?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0

> ¢ Conoce claramente sus funciones?

Respuesta N,. Entrevistados
Si 8
No 0
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> ¢Qué actividades considera que se deberian realizar para mejorar los
resultados?

Respuesta No. Encuestas
Reuniones y capacitaciones 5
Pausas activas 3
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Anexos C. Formato check list para la aplicacion de las 5 eses

Formato check list para la aplicaciéon de las 5 eses

Instrucciones generales

Se ejecuta auditoria por el gerente para el area de almacenamiento.
1-Informacion General
Definir el tipo de trabajo

Limpiar

Ordenar

Organizar la oficina____

2-Se recomienda tomar registro fotogréfico de espacio de trabajo
3-Se determina criterios de puntuacion para la inspeccion

1 Se hace, pero no de forma regular

2 Se hace, pero de forma sistematica
3 Se hace continuamente

CLASIFICACION

¢El suelo se encuentra libre de objetos no deseados?

1 2__ 3

¢, Se depositan los objetos no deseados a la basura de los que se encuentran en
uso?

1 2 3

¢ Tiene una apariencia general ordenada?

1 2 3

¢ Los estantes y mesas estan libres de objetos no deseados?
1 2 3

ORGANIZACION

¢, Se aplica eficazmente los nombres por producto para una identificacion sencilla
y rapida?

1 2 3

¢, Hay una apariencia de orden?

98



1 2 3
¢ Es facil encontrar cualquier producto sin demora?

1 2 3

¢ Estan los elementos de trabajo y proteccion personal ordenados?

1 2 3

LIMPIEZA

¢Estan los elementos de trabajo y proteccion personal en perfecto estado de
limpieza?

1 2 3

¢ Estan disponibles y mostrados los horarios de limpieza?

1 2 3

..Se mantienen los pisos, paredes, ventanas, puertas, etc. a un alto nivel de
limpieza?

1 2 3

¢ Existe una apariencia general de limpieza en general?

1 2 3

ESTANDARIZAR

¢ Se utiliza una lista de verificacion periédica para revisar los métodos de las 5S?

1 2 3

¢, Se realiza auditoria para examinar los objetivos las 5S?

1. 2 3

¢ Existe un control documentado de la revision del método?
1 2 3

SEGUIR MEJORANDO

¢ Los trabajadores muestran un compromiso positivo en las actividades de las 5S?
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1 2 3

¢ Se presenta informacion de 5S y recordatorios de puntos de trabajo de 5S?

1 2 3

¢ Se realizan programas de capacitacion y otros programas para mantener el
sistema en el lugar de trabajo?

1 2 3

¢ Existe un sistema sobre como y cuando se realizaran las actividades de las 5S?

1 2 3

¢La gerencia brinda asistencia al programa 5S mediante identificacion, recursos
y liderazgo?

Fuente: https://lumiformapp.com/es/checklists-recursos/hoja-de-verificacion-5s
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