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1. Introduccién

Hay varios retos que enfrentan las compafiias para garantizar su crecimiento sostenible. La
competencia internacional y la globalizacion son desafios importantes para las empresas
especialmente en entornos mas competitivos. Es asi como las organizaciones enfrentan grandes
retos, independientemente de su tamafio, ubicacion geogréfica o sector de la economia al que
pertenezcan. El entorno dindmico y complejo caracterizado por la incertidumbre las obliga a estar
preparadas para responder a los cambios y avanzar hacia el logro de sus objetivos organizacionales,

y garantizar su crecimiento sostenible en el tiempo.

Para superar estos desafios y garantizar un crecimiento sostenible, es indispensable que las
empresas adopten un enfoque estratégico y la busqueda de competitividad impulsa a las
organizaciones a usar estrategias para sobresalir en el mercado y mantenerse en el tiempo
generando resultados, especialmente de indole financiero. En esta busqueda de la competitividad,
algunas deciden implementar procesos de planeacion estratégica, definiendo objetivos y metas sin
embargo la falta de una adecuada estrategia y planes de accién, generan brechas en los resultados
entre la planeacion y la ejecucién; otras simplemente toman decisiones a corto plazo, sin ningun
tipo de planeacion que les generan rentabilidad, sin pensar en su capacidad instalada, sin embargo
la improvisacion, empirismo y la falta de una metodologia, conlleva a que muchas de las pymes
en Colombia, no logren sus objetivos propuestos por el mismo desconocimiento del mercado, la
falta de recursos internos y aunque estos detalles parezcan pequerios, pueda depender la

supervivencia y permanencia en el mercado de una organizacion.

Asi las cosas, en el mundo organizacional la planeacién estrategia a traves de sus distintas

herramientas representa una guia de accion en el mediano y largo plazo con el fin de alcanzar los
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objetivos y metas de la organizacion teniendo en cuenta todos los recursos asignados (materiales,
financieros, humanos, entre otros); es decir, como debe construir su ruta mediante los planes de
accion teniendo en cuenta los procesos estratégicos, tacticos y operacionales de la organizacion y

monitorear su ejecucién mediante indicadores de gestion.

Muchas veces es normal preguntarse si es necesario realizar la planificacion
estratégica para empresas pequefias y medianas y la respuesta es: jSI! EI mundo de los pequefios
negocios es extremadamente competitivo. La planificacion estratégica permite a las compafiias
identificar areas ineficientes y desarrollar estrategias para mejorarlas. Esto aumenta la eficiencia y

la efectividad de la compafiia, lo que se traduce en un mejor desempefio y una mayor rentabilidad.

El plan de negocios no sélo sirve como una guia que presenta diferentes datos relativos a
la empresa, sino también datos relativos al mercado, a la competencia, a los clientesy a otros

factores que pueden interferir en el éxito de una empresa.

Esto solo se logra con un adecuado proceso de consultoria donde trabajando en equipo con la
alta direccion queden identificados claramente las estrategias y actividades que debe implementar
la compaifiia en sus diferentes procesos de su cadena de valor, para lograr los objetivos estratégicos
de la compaiiia, de tal forma que su propuesta de valor le permita gestionarse de manera
competitiva, generando experiencias de calidad, y satisfaccion en sus clientes e ir ajustando
rapidamente cualquier modelo ante los cambios del mercado. Desde una perspectiva integral se
debe generar conciencia, familiaridad y posicionamiento de marca en el consumidor para lograr

finalmente la gestidn en su cadena de valor genere valor, recompra y fidelizacion hacia la marca.
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La falta de una plataforma estratégica en la compafiia genera falta de claridad y direccién sobre
los objetivos que requiere la compafiia acorde a las necesidades del mercado, la cual genera

dificultades para la toma de decisiones y la perdida de oportunidades de crecimiento.

Por medio de esta consultoria, se pretende desarrollar un modelo de plataforma estratégica que
permita el gerenciamiento, implementacion de planes de accion, asi como la medicion desde las
diferentes perspectivas de un Balanced Score Card, apalancado en el ciclo PHVA de tal forma que
permita la generacion de valor para sus clientes, y dando cumplimiento a los objetivos de la autora

se propone desarrollar este modelo en cinco 5 etapas, abordando cada etapa asi:

Etapa 1. Analisis Interno y Externo: Corresponde a la identificacion los factores internos
determinando los recursos, habilidades y competencias actuales la organizacion, asi como los
factores externos del mercado y de la industria en la que ese desarrolla su actividad empresarial,
identificando las diferentes alternativas de movimiento para la construccién de su oferta de valor.
Esta evaluacion de la situacion actual de la compafiia, asi como del mercado, proporcionan una

base solida para desarrollar estrategias efectivas.

Etapa 2. Inductores Mapa de empatia y Modelo de negocio; Incluyen toda la articulacién la
propuesta de valor desarrollando como sea crea, entrega y captura valor, asi como el
direccionamiento estratégico de la compaifiia, definiendo su mision, vision, objetivos estratégicos,

valores empresariales y los factores diferenciadores de éxito.

Etapa 3: Desarrollo de direccionamiento estratégico e inductores, definiendo los valores
corporativos, el proposito de la empresa, la proyeccion de la empresa, y sus objetivos a corto,

mediano y largo plazo.
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Etapa 4. Estrategias y planes de accion; Contiene estrategias, planes de accion, que permitan
alcanzar los objetivos estratégicos de la organizacion, desarrollando actividades claves, recursos,

responsables y el cronograma de implementacion y estrategia de socializacion.

Etapa 5: Indicadores: Establecer un cuadro de mando integral como herramienta de gestion para
medir la situacién y evolucion desde una perspectiva empresarial, y facilitar la toma de decisiones
por la alta direccion. En resumen, los KPI son importantes porque le permite a la compafiia
monitorear y evaluar su desempefio en relacién a sus objetivos, identificar areas de mejora y

comunicar su desempefio efectivamente a todas las partes interesadas

Por altimo, este modelo permitid el planteamiento de la plataforma estratégica generando en
sus colaboradores un sentido de pertenencia, con una visién 360 del negocio, desarrollando
diferentes actividades en las cuales se construyo la propuesta de valor competitiva, asi como el
formulacién de las estrategias y planes de accion acorde a las necesidades del mercado y de la
compaiiia, logrando asi garantizar el cumplimiento de los objetivos estratégicos en el cual
mediante un tablero de control se logra monitorear su modelo de gestion integral logrando asi tener
la ruta para el cumplimiento de los objetivos planteados por la alta direccion. En resumen, la
planificacion estratégica es una herramienta valiosa para mejorar la competitividad de una
compafiia. Al proporcionar una base sélida para la toma de decisiones, al fomentar la innovacion
y el crecimiento, y al permitir un enfoque en la mejora continua, la planificacion estratégica puede

ayudar a este tipo de compafiias a lograr una ventaja competitiva en el mercado.
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2. Justificacion

RPI LTDA es una empresa colombiana con mas de 10 afios de experiencia en procesos de
recuperacion de materiales en toda la cadena productiva de reciclaje del plastico, recuperacion y
transformacion de los productos hechos por el hombre, disminuyendo su impacto negativo en el

entorno.

De acuerdo con, (Gutierrez Cano, 2019) A nivel mundial en el afio 2018 se produjeron 359
millones de toneladas de productos plasticos, de los cuales 1.2 millones de toneladas se generaron
en Colombia. En la actualidad se trabajan 350 mil toneladas de plastico recuperado en nuestro pais,
segun aproximaciones del Observatorio PLAS-TIC que corresponden al 22% del plastico que se
produce en la actualidad, la meta es recuperar el 50 % . Los movimientos de concientizacion del
mal uso del plastico han hecho que los paises se comprometan a realizar su parte y Colombia no
ha sido la excepcion, nuestro pais ha legislado para reducir su impacto, haciendo normas que

establecen unos minimos para nuestra sociedad y nuestro sector empresarial.

Quizas la intencion del cdmo se gestan las cosas, defina en el futuro inmediato sus desarrollos;
esta empresa nace de la necesidad de generar ingresos dentro de un mercado no regulado y en
informalidad inicia su operacién con este animo, quizés fue esta misma logica y deseo la que
permitio que por cerca de 12 afios sobreviviera, pero la motivacion es un condicionante finito que
por lo general tiene duefio y requiere de ser cultivado dia a dia antes de que la fatiga y la ansiedad
hagan su aparicién, la posibilidad de claudicar es alta , en este caso la segunda generacién de
fundadores hace parte de esos nuevos desarrollos y toman el direccionamiento de la compafiia,

decidiendo apostar de otra forma, con método, con algin tipo de analisis que permita que este
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esfuerzo inicial garantice la estabilidad financieray permita la posibilidad de crecer llevando a la

empresa de una manera sostenible, rentable y responsable socialmente.

Hoy en dia los modelos administrativos basados en el empirismo, son obsoletos, el desarrollo e
incremento de la competencia, el incremento del mercado, la evolucién de las exigencias de los
consumidores, la especializacion y desarrollo de los proveedores, el incremento de sustitutos, en
el pais los cambios politicos y la incertidumbre que los gobiernos proyectan hacen que no se pueda
administrar una empresa sin tener si quiera un rumbo u horizonte fijado hacia donde se enrumba

la empresa, de tal manera que su direccidén sea manejada en pro de estos objetivos.

Una plataforma estratégica incipiente que marca su derrotero en esta fase de transformacion es
quizés una de sus mayores oportunidades con las cuales se cuenta; la revision de dicha fase por
parte de la consultoria, generar un derrotero a esta empresa en este firme propdsito de generar un
plan estratégico y asi tener claridad hacia los planes de accion a desarrollar, en los acercamientos
iniciales y el trabajo de terreno al conocer en detalle la operacion de la empresa, identificando las
falencias de herramientas de gestion que permiten la toma de decisiones objetivas y no basadas en
el sentir y la especulacion de que se pueden lograr las cosas; sus registros manuales y la
dependencia del factor humano son quizas una de sus amenazas diarias mas importantes ; se

depende de dicho factor para el resultado final en cada uno de sus procesos.

El dia a dia se vuelve apremiante por que aparecen actividades que necesitan ser resueltas, la
capacidad de predecir y de evitar es baja, al igual que definir las amenazas que en el corto plazo
se generan. Uno de nuestros aportes es el establecer un mapa de riesgos que permita identificar
cada uno de estos hechos prevenibles y que sea a traves de las politicas instauradas en la empresa

que este tipo de desaciertos sean llevados a su minima expresion y que corresponda a una directriz,
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cada decision tomada en torno a un resultado; su origen como empresa quizas recoja mucho de lo
que a hoy se hace desde su época informal, la falta de formalismos, las limitaciones de
estandarizacion y documentacion de procesos se convierta también en su mayor fortaleza, se
encuentra en un momento donde se puede escribir e innovar en el corto plazo y escribir en sus
libros una mejor historia; es una empresa con mucho potencial que en medio de sus ausencias ha
sobrevivido, tuvo la capacidad de invertir y hoy es un referente para los medianos actores del
gremio de los recuperadores de plastico nuestra intencion es garantizar que se presenten en

sociedad como un actor dinamizador y regional en este sector.

Establecer una planificacion estratégica permite anticiparse a los contextos cambiantes y
competitivos de la industria y del entorno econémico mundial, y ayudara a reducir el nivel de
riesgo y de incertidumbre para dirigir de manera eficiente los esfuerzos hacia el desarrollo, el

crecimiento y la supervivencia de la empresa.

La metodologia del BSC y su ciclo de gestidn es una herramienta de gestion estratégica disefiada
para garantizar cada uno de los ciclos de la estrategia (construccion, ejecucion, seguimiento y
retroalimentacion) tomando como base las cuatro perspectivas organizacionales (financiera, de
clientes, de procesos y de aprendizaje y crecimiento) y de esta manera balancea y alinea a todos

los niveles de la organizacion con los objetivos e iniciativas de la estrategia definida.

Las pymes se enfrentan a ambientes hostiles en los sectores donde compiten. Si bien sus
estructuras simples y procesos menos robustos les permiten ser mas flexibles y agiles, el bajo nivel
de competitividad de algunas de ellas se evidencia en la lucha perdida con grandes empresas de
mayor capacidad instalada y mejor acceso a la financiacion, o en su defecto a compariias que tienen

procesos de planeacion formal y de esta forma han permitido fortalecer su ventaja competitiva.
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Una vez se desarrollaron las sesiones de trabajo, con la alta gerencia se determind que la
compafiia no tiene de manera formal, un proceso de planeacion estratégica y el no tenerlo puede
generar graves consecuencias para el éxito de la compafiia, asi mismo no cuenta con una
metodologia que le permita llevar la oferta de valor mediante un plan estructurado que permita

llevar la compafiia a otro nivel mas alla de ejecutar y hacer las cosas bien.

Por lo anterior la consultoria se orientard en desarrollar un modelo de gerenciamiento
estratégico articulando su plataforma estratégica, y asi fortalecer su vision estratégica de negocio,
implementando una correcta planeacion de los recursos para operar, iniciando con una planeacion
la cual contiene un conocimiento del entorno de mercado y las principales fortalezas y debilidades
del negocio (cliente), definiendo su razén de ser, lo que se quiere lograr y mediante esos inductores
definir una estrategia que permita garantizar una correcta ejecucion de los planes tacticos en cada
uno de los procesos en la organizacion , y por Gltimo una verificaciéon mediante indicadores gestion
para la generacion formal de planes de accion correctivas y preventivas establecidos en el ciclo

PHVA, permitiendo asi a la compafiia una vision integral de su modelo de gestion.
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3. Anadlisis de los Interesados

Los interesados de la consultoria son todos aquellos que pueden afectar positiva o

negativamente el desarrollo de este. Acorde a la metodologia desarrollada, se identificaron asi:

3.1 Interesados Clave

El desarrollo de esta consultoria es de gran importancia para la empresa RPI LTDA, desde los
socios asi como la Gerencia General y de manera descendente por colaboradores de la compafiia,
logrando generar mediante un proceso estructurado garantizar los recurso claves para llevar a cabo
las funciones y roles de cada uno sin contratiempos, permitiendo asi mapear con anticipacion
futuras oportunidades y/o amenazas para el negocio, ademas les permitird validar mediante
indicadores la efectividad de la ejecucion para tomar los correctivos que sean necesarios, o generar

acciones preventivas a tiempo.

Los socios podran identificar sus debilidades, amenazas, sus fortalezas y oportunidades; para
que en un escenario de toma de decisiones éstas sean tomadas a partir de hechos ciertos. Todo
proceso de mejora so6lo es posible en las organizaciones mediante un proceso metddico, riguroso
y rutinario de planeacién que permita el adelantar las acciones propias de la empresa con el menor

namero de fallas y obteniendo el maximo rendimiento de sus activos

El dia a dia de las organizaciones requiere de procesos continuos de verificacion de las
actividades llevadas a cabo y los resultados, este proceso permitird que una organizaciéon inmadura
como esta incorpore en su cultura organizacional la medicion y el analisis objetivo de sus
resultados como un proceso continuo de mejora. Culturalmente la organizacion debe basar su toma

de decisiones (acciones) como resultado de un proceso planeado, con cifras verificables, y
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producto no del activismo sino de la orientacidn inteligente de sus recursos para obtener el mejor

resultado.

Quizéas lo méas importante dentro de la inteligencia de la organizacion es el de definir un plan;
el cual seguiry es a través de la plataforma estratégica, sera esa bitacora que permita definir la ruta
y la forma en como se visiona una empresa que pretende ser un dinamizador en el sector del

plastico; tener un plan es el punto de partida, de esa hoja de ruta que permita su transformacion.

Se constituira en una herramienta de consulta y de trabajo para aquellas organizaciones que, al
ejercer esta actividad, enfrentan las amenazas de la inviabilidad financiera, las presiones del
mercado y el desarrollo de una actividad inmadura como esta, se espera que al final la organizacion

encuentre su viabilidad y crecimiento financiero que le permita desarrollar propuestas a futuro.

3.2 ldentificacion de Expectativas de los Interesados

Para el desarrollo de la consultoria, se identificaron las expectativas del cliente interno asi:

Tabla 1. Analisis de los interesados.

Interesado Expectativas

Establecer una ruta para obtener el equilibrio financiero.
Identificar las ineficiencias, las improductividades, las
oportunidades y amenazas propias del sector.

Poder contar con una estructura estratégica que le permita a
la empresa crecer organizadamente.

Socios de RPI LTDA

Definir los puntos claves y estratégicos que le den a la
empresa ventajas competitivas que le permitan a la empresa
crecer.

Implementar las estrategias y planes de accién en el corto y
mediano plazo, planteadas en la consultoria.

Contar con indicadores de gestion para garantizar la
generacion de valor para los clientes, y medir la efectividad
organizacional.

Gerente General



Areas de la Organizacion

Interesado

Cliente — Directo

Proveedores

Sociedad
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e Area Contable: Tener contar con indicadores de
gestion y estrategias financieras, para garantizar los
ciclos de operacién de la compafiia desde la
perspectiva financiera (contabilidad, cuentas X
cobrar, tesoreria, cuentas x pagar, tributaria, activos
fijos, nomina).

e Area comercial: contar con un direccionamiento
integral que permita cumplir los presupuestos
comerciales a partir de las estrategias definidas por la
alta direccion.

e Contar con planes de accion para adquirir nuevos
prospectos y estos se conviertan en clientes, para
lograr su fidelizacion con un buen nivel de servicio

e Area de produccion: Operarios: Obtener una guia
para el manejo adecuado de los materiales fisicos y
técnicos acorde a sus planes de trabajo.

Expectativas

Contar con un servicio integral que les permita ganar valor
desde la productividad y garantizar la satisfaccion del cliente.

Ser un referente para el gremio de ACOPLASTICOS
(transformadores y cadenas productivas quimicas) y apoyar
su crecimiento mediante un documento técnico de
experiencia real de una plataforma estratégica en el sector.

Contar con un compromiso firme y voluntario de la empresa
con practicas mas honestas, transparencia en la gestion y
respeto por el desarrollo del entorno, 0 sea contar con su
respectiva responsabilidad social.

Fuente: Autoria Propia.
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4. Obijetivos

4.1 Objetivo General

Disefar la plataforma estratégica para la empresa R.P.l, satisfaciendo las necesidades de sus

clientes mediante una propuesta de valor en la cual se articula la cadena de valor y procesos,

logrando asi ser una compafiia referente en el mercado del plastico a nivel regional.

4.2 Obijetivos Especificos

1)

2)

3)

4)

5)

Realizar un analisis estratégico de los factores internos (recursos, habilidades, competencias)
y Factores externos del mercado y de la industria, identificando las diferentes alternativas
estratégicas de movimiento.

Desarrollar la propuesta de valor de la compafiia, describiendo como la organizacion crea,
entrega y captura valor garantizando necesidades y expectativas de los clientes.

Disenar el direccionamiento estratégico de la compafiia, definiendo su misién, vision,
objetivos y valores corporativos, asi como sus factores diferenciadores de éxito.

Plantear las estrategias y planes de accidén que permitan garantizar el cumplimiento de los
objetivos propuestos presentando las actividades claves, recursos y cronograma de
implementacion.

Establecer un cuadro de mando integral como herramienta de gestion para medir la situacion
y evolucién desde una perspectiva empresarial, y facilitar la toma de decisiones por la alta

direccion.
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5. Contexto de la organizacion

5.1 Historia

Recuperacion de Productos Industriales (R.P.l Limitada) es una empresa de origen familiar,
como una de esas tantas empresas en Colombia que nacen a partir de la necesidad de generar
ingresos adicionales en los nichos familiares; que parten de la ilusién y del apasionamiento, sin
estudios técnicos y no mas combustible y método que las ganas de cruzar esas barreras que les

permitan convertirse realmente en una empresay crecer.

Es una empresa que empieza sus actividades en el afio 2001, en la urbanizacion la Pereira en el
municipio de Candelaria Valle del Cauca; asesorados por un familiar que laboraba en una empresa
formal del plastico como operario. Con un capital muy limitado y sin infraestructura propia, inicia
asi su travesia con el propdsito de generar riqueza; los desaciertos financieros, el desconocimiento
de la labor y del mercado darian al traste con este propdsito. Sin méas apoyo que las ganas y la
I6gica de los socios, se tomaron decisiones estratégicas como invertir en infraestructura propia,
utilizar su curva de aprendizaje inicial como punto de partida para optimizar sus procesos, mejorar
sus tiempos y hacerse eficiente dando origen a una empresa que se ubico en el Jarillén del rio
Cauca en el sector de Petecuy, una unidad productiva de 14 seleccionadoras, 4 operarios, 1 persona
dedicada a lo administrativo, sin registros financieros y no mas brajula gerencial que la liquidez y
el recurso de la memoria; avanzan asi pues en el cumplimiento de sus obligaciones y la obtencion
de réditos financieros. Transcurren asi cerca de 6 afios; aparece el primer esbozo de formalizacion
al inscribir en el afio 2007 sus estatutos comerciales en la camara de comercio de Santiago de Cali,
como una empresa de recuperacién de productos industriales naciendo asi a la vida social R.P.1

Ltda.
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Las diferentes dificultades y barreras con las que se enfrentan las pymes, hicieron su trabajo al
limitar la posibilidad de formalizarse en esta etapa de la empresa, principalmente las barreras
legales y financieras impidieron el cumplir con dicho cometido, transcurren 9 afios mas
acompariados de la amenaza constante de desaparecer ; se piensa en la solucién definitiva e invertir
otra vez en una nueva infraestructura, que cumpla con la vision de lo que se pretende, utilizar
herramientas de trabajo que permitieran eficiencias, controlar sus procesos, agregar valor en cada
cosa realizada y construir esa anhelada seguridad financiera que le permita a sus socios el
encontrar ese bienestar familiar y ademas aportar a la sociedad y al medio ambiente. Su impulso,
esta vez motivados por los afios de experiencia, con una curva de aprendizaje mucho mayor y con
la segunda generacion de socios encabezada por sus hijos, con experiencias administrativas,
metodoldgicas y en sistemas de informacién, aunado a la voluntad conjunta y férrea de convertirse
en un actor de referencia en el ambito de la recuperacion del plastico a nivel regional inicia asi su

introduccién al mercado formal.

Esta fue la génesis de lo que hoy es la empresa “colocamos todos nuestros esfuerzos en la
organizacion, nuestros ahorros, cesantias, nuestro patrimonio entramos en un punto de no retorno
y conscientes que debemos enfrentar estos nuevos retos y resolver cada uno de ellos, nos ensefiaron

siempre a proponer” Palabras de gerente.

R.P.I Limitada se encuentra en este momento en el proceso de formalizar su infraestructura
(fisica, energética, hidraulica, de operacidn), presentarse en sociedad y reestructurar cada proceso

organizacional, financiero y operativo existente en procura de mejorar lo que se tiene.
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5.2 Filosofia Organizacional

En RPI Limitada se vive un servicio de alto valor para sus clientes asegurando su lealtad. La
pasion por los resultados extraordinarios a través de equipos de trabajo con un alto sentido humano
son su marco de actuacion, todo esto bajo el principio empresarial de actuar de manera integra

donde el fin no justifica los medios.

5.3 Cultura organizacional

Hasta el afio 2020 no se habia realizado la declaratoria de los valores corporativos, ni se ha
realizado un trabajo metddico centrado en las expectativas de quienes participan en la operacion o
son beneficiarios de esta empresa, por lo tanto, se abordaran dentro de la plataforma estratégica
propuesta en esta consultoria. Sin embargo, los socios de la organizacién se basan en 4 principios
fundamentales que enmarcan los comportamientos de todos los colaboradores hacia los diferentes
grupos de interés y el logro de los resultados. Esto con el objetivo de ser reconocidos como una

empresa aliada, confiable y sostenible.

/ Integridad

/
/

Humana

Pasion Servicio

Figura 1. Principios de socios de RPI LTDA
Fuente: RPI LTDA, 2021
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Los cuatro principios fundamentales son:

v Actuar de manera integra: correcta, congruente y consistentemente para transformar las
vidas de nuestros grupos de interés. Somos coherentes entre lo que pensamos, decimos y
hacemos, basandonos en el respeto, honestidad y confianza, siempre dentro del
cumplimiento de la ley.

v' Empresa Humana: valoramos al ser humano como eje importante de la empresa
promoviendo el equilibrio de su vida personal y laboral.

v Vocacion de Servicio: velamos por el servicio valioso para la Organizacion y para nuestros
clientes, asegurando su lealtad y recomendacion como aliado de nuestro crecimiento
rentable.

v Pasion: actuamos con entusiasmo, determinacién y alto desempefio en todo lo que

hacemos, innovando constantemente para generar resultados extraordinarios.

5.4 Recursos Fisicos

RPI LTDA es una empresa que se ubica en la actualidad en el Valle del Cauca municipio de
Palmira en la parcelacion industrial la Dolores cuyo nimero de nomenclatura es Calle 4T # 3-99
contiguo al Distrito de Santiago de Cali una vez se cruza el Rio Cauca en la via doble Calzada que
conduce a la ciudad de Palmira y a 10 minutos del Aeropuerto internacional Alfonso Bonilla

Aragon.
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> Leyenda
/ * Lz Dolores
RPLLTDA
'

Figura 2. Ubicacién RPI LTDA
Fuente: RPI LTDA, 2021

En dicha ubicacién se adquirieron 4.000 mil metros cuadrados para desarrollar alli la planta
fisica; en la actualidad se encuentran construidos 1.105 metros los cuales tienen area de oficinas,
zonas de parqueo, zonas de cargue y descargue, area de produccion donde se ubica la maquina que

realiza la recuperacion de los materiales plésticos (Peletizadora).

R.P.I cuenta con un sistema hidraulico que permite a través de canaletas recuperar las aguas
lluvias y en un tanque subterrdneo almacenar la cantidad de 90 metros cubicos de agua que se
utiliza en el proceso de enfriamiento y lavado de los materiales plasticos; la parcelacion industrial
la dolores no cuenta con el servicio de alcantarillado, por lo cual se debi6 disponer de 2 sistemas:
uno de aguas servidas que recolecta las aguas de uso domiciliario y permite que a través de un
operador externo con un vactor sean extraidos dichos residuos y procesados en otras instalaciones;
el otro sistema disefiado para el lavado consiste en trampas que separan los lodos y residuos que
se generaran después de realizar dicha actividad; el agua resultante se almacenara y por

decantacion se traslada a una planta PTAR que procesa 3.000 centimetros cubicos de agua
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contaminada que se procesan en un sistema anaerobio y una vez tratada, se vierte de manera
controlada cada tres horas a un area de filtrado con grava en # 2 tanques, para recuperar asi el
agua que se utilizara en todo este proceso y huevamente volver a almacenarlo, sin realizar ningun

vertimiento.

En la actualidad se cuenta con un area de 2.000 mil metros cuadrados pendientes por construir
como sitio de almacenaje con cubierta, en este momento se utiliza como area de almacenaje a cielo

abierto.

El sistema eléctrico requirio de la consecucion de un transformador de 250 kW para permitir la
operacion de la maquinaria con conexiones de 440 voltios, cuenta ademas con su tablero de
distribucion y un transformador interno seco para suministro de energia al area de oficinas y

alumbrado a 220 voltios con sus respectivas conexiones de punto, funcionando en su totalidad.

La maquinaria utilizada para la recuperacién de plastico es una maquina compacta de aglutinado
y paletizado de marca POLYSTAR tecnologia taiwanesa que contiene un tornillo calibre 110, y
desgasificadores para la produccion de un pellet (lenteja) de plastico de muy buena calidad que le

permite procesar aproximadamente entre 350 y 400 kilogramos /hora.

Se cuenta ademas con un area de mantenimiento que permite ubicar alli toda la herramienta
necesaria para mantener en funcionamiento los equipos eléctricos, e hidraulicos para el normal

funcionamiento de la planta (soldador, llaves, repuestos y demas).

El 4rea de cargue y descargue cuenta con 2 pesas analogas de 600 kilos y 1.2 toneladas
respectivamente una para el recibo y despacho de mercancia, y la otra para empacar la mercancia
en bultos de 30 kilos que es la medida estandar de comercializacién de los productos plasticos;

ademéas de un montacarga manual hidraulico que permite movilizar 1 tonelada dentro de las
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instalaciones de la planta. Internamente se cuenta con un sistema WIFI que permite la captacién

de la informacion generada por las pesas analogas.

5.5 Recursos Tecnologia de la Informacion

En cuanto a las herramientas de gestion y aplicativos, R.P.I LTDA utiliza de manera sencilla
una red de infraestructura, bajo el esquema cliente servidor, y su infraestructura tecnolégica, esta
soportada mediante el servicio de fibra dptica, y equipo movil de telecomunicaciones para
garantizar las funciones inherentes a sus cargos. Asi mismo se cuenta con un sistema de

informacién contable en la nube.
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6. Fundamentacion Tedrica

Para desarrollar el presente trabajo se realiz6 una revision acerca del estado del arte sobre la
planeacion estratégica integral, donde se abordan diferentes autores y enfoques, con el fin de poder
tener una base de conocimiento sobre los conceptos claves relacionados con el objeto de estudio,

asi:

6.1 Planificacion Estratégica
La planificacion estratégica es importante para la ejecucion de estrategias organizacionales
Optimas, de manera que se promueva un desempefio adecuado en las actividades de la organizacion

en procesos internos y externos.

El desarrollo de la planeacion estratégica se remonta a las épocas de la revolucion industrial y
cobré mas fuerza en el siglo XX, en aquel tiempo las organizaciones tomaban decisiones a corto
plazo, con base a las necesidades del mercado. Peter Drucker desarrollo el término denominado
administracion por objetivos, el cual hace referencia a una direccion de actividades a través de
planeacion y control administrativo, donde se define un conjunto de objetivos para su posterior

logro teniendo en cuenta medicion y control de los resultados.

En laactualidad la planeacion estratégica tiene gran relevancia para encaminar a la organizacion
al objetivo que se pretende a través de modelos estratégicos que aporten a proyectos, programas y
objetivos plasmados por una organizacion. “El desempefio de los modelos adoptados debe ser
monitoreado por medio de indicadores que se desarrollen continuamente con enfoque a largo plazo
para el cumplimiento de los objetivos de manera progresiva™ (Chiavenato, I., & Sapiro, A, 2017,

p-29)
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La planificacidn estratégica se puede abordar a través de tres enfoques como:

1. Elenfoque de la planificacién, en el cual el rea directiva de la organizacion en principio
debe establecer los objetivos, analizar el entorno del negocio y realizar un prondstico.
Este enfoque se relaciona principalmente con lo que se denomina planeacion estratégica,
el cual procede de manera racional y objetiva.

2. Estrategia emergente, este enfoque difiere al enfoque de la planificacion. Ya que, parte
del postulado indica que las personas no son totalmente logicas ni racionales y hay
disponibilidad limitada de la informacion, por lo cual la estrategia no se planifica antes
de actuar si no que surge a través del tiempo de manera impredecible en la organizacion.

3. Estrategia basada en los recursos, este enfoque hace énfasis en los recursos internos de
la empresa. La cual se relaciona principalmente con la busqueda de ventajas
competitivas que surgen de los recursos internos de la empresa, y a su vez desarrolla

habilidades para aprovechar las oportunidades que van apareciendo.

Los recursos son fisicos, humanos, financieros e intelectuales, y las competencias surgen de la
utilizacion e integracion continua de los recursos en las actividades organizacionales. Las
competencias basicas permiten lograr el desempefio 6ptimo de la empresa, las capacidades
distintivas son competencias que sobresalen a las de los competidores, y la unién de estas dos

variables determinan las capacidades estratégicas de las empresas.

Una organizacion que aborde su proceso de planeacion estratégica la debe desarrollar con los 3

Niveles, al respecto (Chiavenato & Sapiro , 2017) aborda la tematica asi:

1. "Planeacion estratégica: Es la mas amplia y abarca a la organizacion entera. Sus
caracteristicas son:
v Horizonte de tiempo: proyeccion a largo plazo, incluyendo consecuencias y efectos que

duran varios anos.
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v" Alcance: comprende la organizacion como un todo, todos sus recursos y areas de
actividad, y se preocupa por alcanzar los objetivos del nivel organizacional.

v Contenido: genérico, sintético y comprensivo.

v Definicién: esta en manos de la alta gerencia de la organizacién (en el nivel
institucional) y corresponde al plan mayor, al que se subordinan todos los demas planes.

Planeacion tactica: es la que abarca a cada departamento o area de la organizacion. Sus

caracteristicas son:

v Horizonte de tiempo: proyeccion a mediano plazo, por lo general es anual.

v Alcance: abarca a cada departamento, con sus recursos especificos, y se preocupa por
alcanzar los objetivos de este.

v/ Contenido: es menos genérico y mas detallado que el de la planeacion estratégica.

v Definicién: esta en manos del nivel intermedio correspondiente a cada departamento de
la organizacion

Planeacion operativa: es la que abarca cada tarea o actividad especifica. Sus principales

caracteristicas son:

v Horizonte de tiempo: proyeccion a corto plazo, es inmediata.

v Alcance: abarca cada tarea o actividad de forma aislada y se preocupa por alcanzar
metas especificas.

v Contenido: detallado, especifico y analitico.

v Definicién: esta en manos del nivel operativo y se concentra en cada tarea o actividad.

* (0.28)"
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Tabla 2. Niveles de Planeacion Estratégica

Planeacion Horizonte de Tiempo Alcance

Estratégica Largo Plazo Comprende la
organizacion de  manera
integral

Tactica Mediano Plazo Aborda cada departamento
de manera funcional.

Operativa Corto Plazo Desarrolla las actividades y

tareas especificas
Fuente: Disefio propio a partir de (Chiavenato, 1., & Sapiro, A. (2017), p.28).

6.2 Norma Técnica Colombiana 1SO 6001:2017

La norma ISO 9001:2017 es una herramienta valiosa para las PYMES que desean mejorar su
eficiencia, calidad y competitividad. Si bien es cierto que el alcance de la consultoria no es
implementar la norma 1SO 9001:2017 esta norma es de gran ayuda para la construccién de los
indicadores de desempefio en cada una de las perspectivas y pueden ser muy valiosos para una
empresa, para tener esa perspectiva integral desde la calidad. Actualmente ICONTEC el 6 de
diciembre de 2017 publicé una nueva version de la NTC 6001, la cual soporta el sistema de gestion
para micro y pequefias empresas. Los principales cambios en la norma se evidencian en la adicion

de nuevos numerales (Icontec, 2018):

a) Planificacion estratégica: La modificacidn va dirigida a la comprension del contexto de la
organizacion, en cual se tengan en cuenta el nivel de calidad de los sistemas de gestidn, que tiene
como fin el desarrollo organizacional para obtener diagndstico inicial de la unidad de negocio. Por
otra parte, busca que haya comprension de las partes interesadas para contribuir al éxito y alcance
de objetivos propuestos. Toman en cuenta, el direccionamiento estratégico que son actividades
que se despliegan desde la alta direccién dando definicién a politica de gestion, objetivos

estratégicos, sistemas de gestion, sistemas de riesgo y sistemas de oportunidades.
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b) Liderazgo: Es pertinente que la alta direccion establezca sus actividades con el proposito que

el sistema de gestidn este apoyado desde el liderazgo de la organizacion.

c) Soporte: Incluye los procesos de apoyo en los cuales la empresa debe determinar y dar los
recursos para la implementacion, administracion y mantenimiento del sistema de gestion. Por otra
parte, la empresa debe implementar también un proceso de gestion humano para sus colaboradores
e interesados que estén comprometido con la organizacion, en este proceso se debe incluir

caracteristicas preponderantes para el desarrollo adecuado del sistema de gestion.

Para (lcontec, 2018) “La gestion de la informacion implica que debe estar registrada toda la
informacion que se requiera para consulta y verificacion; adicional la gestion de compras resalta
que es imprescindible definir las caracteristicas de los productos o servicios comprados que afecten

la calidad de los productos de la organizacion™. (p.3)

La gestion financiera debe preocuparse por la mitigacién del riesgo, evaluacion de recursos
econdmicos que se disponen para mejoras de procesos, productos y servicios, se debe establecer
informacion sobre el punto de equilibrio de la empresa e informes periddicos de los estados

financieros bajo las Normas internacionales de Informacién Financiera.

d) Seguimiento y medicion: En este punto debe ser evaluada la satisfaccion al cliente,
autoevaluacion en materia de verificacion de requisitos legales, requisitos de documentos,
requisitos de los clientes y la importancia del uso de indicadores que tienen como objetivo tener
control de resultados obtenidos. Otro apartado de esta seccion es la no conformidad y accion
correctiva que serviria para tomar medidas y atender oportunamente falencias de la organizacion

para las partes interesadas.
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e) Mejora: pretende que los sistemas de gestidn tengan alto nivel. Por tanto, es una herramienta

para mejora de actividades.

De igual forma ICONTEC genera una serie de recomendaciones para a organizaciones con
certificacion en NTC 6001, y unas alternativas para realizar la auditoria de actualizacion de laNTC

6001.

6.3 Administracion Estratégica
(Thompson, 2012) define Estrategia como: “las medidas competitivas y los planteamientos
comerciales con que los administradores compiten de manera fructifera y mejoran el desempefio

y hacen crecer el negocio” (p.35)

El concepto de estrategia conlleva a la interpretacion de la empresa como un sistema que tiene

que interactuar con su entorno o suprasistema para subsistir.

La estrategia de una empresa define la posicion que ésta opta con relacion al entorno presente
y futuro. Este proceso consiste en obtener, procesar y analizar informacion pertinente, interna y
externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como su nivel de
competitividad, con el proposito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion
hacia el futuro. Se debe presentar especial atencion a la influencia importante y muchas veces

determinante de la cultura de la empresa y de los valores de los dirigentes.

La concepcion del entorno completa las ideas centrales del planeamiento estratégico, siendo un
conjunto de fuerzas de oportunidades y de riesgos, que la empresa enfrenta con sus propias
fortalezas y debilidades, configurdndose un proceso que consiste en contrastar las oportunidades

y los riesgos con las fortalezas y las debilidades para generar una variedad de opciones, lo que
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conduce a una decision de eleccion. El resultado de este proceso define la posicion que la empresa

ha de adoptar con relacion al entorno.

La administracion estratégica se define “como el arte y ciencia de formular, implementar y
evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que una empresa alcance sus objetivos. Con
la misma definicion implica la administracion estratégica, se enfoca en integrar la administracion,

el marketing, las finanzas, contabilidad, produccién, investigacién, entre otras. * (David, 2008, p.5)

Es importante entender que toda empresa necesita aprender del ciclo operacional y sus
experiencias empresariales, y con base a esos aprendizajes debe desarrollar una vision compartida
de negocio, la cual se obtiene mediante la implementacion de una plataforma estratégica, y es aqui
donde el autor plantea, que para el desarrollo de la planeacion estratégica se deben tener en cuenta

tres etapas, las cuales son: Formulacion, Implementacion y Evaluacion:

—— Formulacién ‘

o Vision

* Mision

*DOFA

*Objetivos a largo plazo

—— Implementacién ‘

*Objetivos anuales
e Politicas
¢ Asignacion de presupuesto ‘

— Evaluacion ‘

e Revision del DOFA.
*Medicion del desempefio
® Acciones correctivas ‘

Figura 3. Proceso de Planeacion Estratégica
Fuente: Disefio Propio a partir de (David, 2008, p.6)

David indica que la evaluacion de la estratégia es de suma importancia indicando que el éxito

del hoy no garantiza el éxito del mafana. Igualmente indica que es de suma importancia que la
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comunicacion e interaccion de estas tres etapas se generen en todos los niveles de la organizacion,

lo cual dara como resultado un equipo competitivo.

En resumen, la planeacion estratégica, consiste en obtener y conservar una ventaja competitiva.
Segun lo planteado por (David, 2008) este termino se define como “todo lo que una empresa hace
especialmente bien en comparacion con empresas rivales”. (p.8). Cuando una empresa hace algo

que las empresas rivales no hacen, o tiene algo que sus rivales desean, eso representa una ventaja

Ahora bien, es importante entender que, para tener una vision integral en las compafiias, muchas
de estas definen diferentes enfoques empresariales acorde a los productos que se comercializan, es
importante que las empresas inviertan tiempo y esfuerzo en desarrollar una planificacion
estratégica solida para asegurarse de que estan en el camino correcto para alcanzar sus objetivos a

largo plazo.

De esta forma la autora aborda otros conceptos asi:

6.4 Unidades Estratégicas de Negocio

Las compaiiias han utilizado una modalidad organizacional que por lo regular se conoce como
“unidad estratégica de negocio: empresas bien diferenciadas y establecidas como unidades en una
compafiia mas grande para asegurar que ciertos productos o lineas de productos se promuevan y
administren como si cada uno fuese una empresa independiente dirigidos a mercados muy
especificos que requieren una oferta de productos muy delimitados, tal como si fuera un area

especialista para esos mercados y productos” (Koontz y Otros, 2012, p.224)

En general, para considerarse unidad estratégica de negocio una compafia debe cumplir ciertos
criterios especificos; por ejemplo, tener su propia mision, distinta de la de otras unidades de este

tipo; tener grupos de competidores definidos; preparar sus propios planes (muy distintos de los de
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otras unidades); administrar sus propios recursos en areas clave, y tener un tamafio apropiado: ni
demasiado grande ni demasiado pequefio. Por lo anterior se puede justificar, el poder utilizar
Unidades Estratégicas de Negocio (UEN) para el proceso de direccionamiento estratégico

empresarial acorde a la actividad que desarrolla la firma en proceso de consultoria.

Las Unidades Estratégicas tienen su eje principal justamente en el nivel intermedio donde se
llevan a cabo las estrategias de negocio o estrategias competitivas. El papel de las unidades
estratégicas de negocio en el proceso de direccion estratégica de la empresa nos permite revisar
las complejidades del entorno donde funcionan las empresas (en este caso del sector del plastico),
como las complejidades internas de ellas mismas, torna un dificil andlisis, disefio y como tal la
instauracion de la estrategia empresarial en una sola etapa o un solo nivel. Por lo anterior se puede
justificar, el poder utilizar las UEN para el proceso de direccionamiento estratégico empresarial,
ya que se es necesario “poder analizar, disefiar e implementar la estrategia empresarial a distintos

niveles: corporativo, de negocio y funcional™ (Wheelen. & Hunger, 2007)

Para poder tener un andlisis de las variables externas que afectan el negocio, la autora plantea

la revision de las herramientas asi:

6.5 Analisis Pestel

Es una herramienta importante que se usa para analisis estratégico, con el fin de identificar y
evaluar la importancia de las fuerzas externas que impactan positiva 0 negativamente a una
organizacion y toma en cuentas ambitos comprendidos como: Politico, econémico, social,
tecnoldgico, medio ambiental y legal. Esta herramienta busca identificar las oportunidades y

amenazas que estan relacionadas directamente con el giro de la empresa. Para realizar el analisis,
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debemos delimitar: el mercado y los limites de actuacion de la compafiia, y definir los lugares

geograficos donde queremos centrar el estudio.

El modelo PEST se centra en los elementos que conforman el entorno en el que se desarrollan
la organizacion, en otras palabras, nos permitird en la presente consultoria entender aquellos
sectores o factores externos que no dependen directamente de la empresa, sino de contextos

externos a la cual pertenece.

La aplicacion del andlisis PEST, consiste en identificar los distintos factores de estudio, para
analizar el entorno que nos espera y asi, poder actuar sobre el mismo. Necesitamos saber qué
pasara en un proximo futuro para poder usarlo en nuestro favor. Los beneficios que aporta esta

herramienta para el desarrollo de la consultoria son:

1. La anticipacién. A partir de este analisis podrads ver las tendencias del mercado y
anticiparte a ellas. Al tener un conocimiento constante de todas las variables que rodean
(y afectan) a una empresa se puede decidir cual de entre las diferentes estrategias
disponibles es la ganadora, y adaptarse a cualquier cambio.

2. Adaptacion a cada caso concreto. Hay factores que se pueden incluir dentro de otros,
como el legislativo dentro del politico, o el industrial en el econdmico. Actualmente el
factor politico es el que mas peso especifico puede tener porque influye en todos los
demas.

3. Ayuda a tomar decisiones y a adaptarse mejor a los cambios.

Los factores externos para estudiar se clasifican en seis bloques:

1. Factores politicos: Permiten determinar y evaluar como la intervencion del Gobierno

puede afectar el funcionamiento y desempefio de la empresa. Esto se da por medio de
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las leyes y las politicas que aplica el ente gubernamental. En general podrian ser
aspectos como las politicas fiscales y monetarias del Gobierno, subsidios, tratados
comerciales y las politicas internacionales. Es decir, se refiere a toda ley y politica que
afecte a la empresa ya sea a nivel nacional, regional e internacional.

Factores econdmicos: Toman en cuenta todas las variables macroeconémicas, estas
variables se consideran tanto a nivel nacional como internacional, dado que podrian
favorecer o entorpecer el desempefio de la  organizacion. Las  variables
econdémicas mas importantes son el comportamiento del producto interior bruto (PI1B),
la tasa de desempleo, el nivel de precio y la balanza comercial. Ademas, se deben
considerar eventos como las variaciones de los ciclos econémicos, especialmente
los periodos de crisis y de auge dentro de la economia pues son factores que pueden
beneficiar o poner en riesgo a la empresa.

Factores sociales: Estos factores incluyen elementos como la religion, las creencias, la
cultura, los hébitos, los intereses y las preferencias de las personas. Todos estos
elementos afectan de manera favorable o desfavorable los resultados que una empresa
espera alcanzar. Dado que los aspectos sociales van cambiando y van presentando
nuevas tendencias.

Factores tecnologicos: Son Importantes para una empresa, por los niveles de
innovacion que se estan dando en los mercados actuales. Los cambios tecnoldgicos
pueden traer grandes beneficios para las empresas que saben aprovecharlos. Pero
por el contrario puede ocasionar mucho dafio a las empresas que se quedan obsoletas y
que no cambian su infraestructura. Estos elementos pueden ser el uso de nuevos

programas informaticos, aprovechamiento de nuevas formas de energia 'y  cualquier
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cambio  en la  tecnologia implementada, asi como la implementacién de la
transformacion digital acorde a la estrategia de la compafiia

5. Factores ecologicos o ambientales: Desde luego, los aspectos ecoldgicos tienen que ver
con todos los factores relacionados directa o indirectamente con el medioambiente.
Cualquier cambio en la regulacion gubernamental o tendencias sociales para la
proteccion del medioambiente afectan a la empresa. Asi mismo, se pueden mencionar
leyes sobre el uso de la energia, la conservacion del ambiente, la gestion de residuos y
la emision de gases, entre otras, pues esta variable es de suma importancia para el
desarrollo de la consultoria, por la actividad econémica que desarrolla la compafiia.

6. Factores Legales: Los aspectos legales incluyen todas las leyes que la empresa se ve
obligada a cumplir. La normativa legal puede perjudicar o beneficiar el desempefio de
la empresa. Las leyes pueden incidir sobre el proceso de produccién y de
comercializacion de los productos que ofrece una empresa. Del mismo modo puede

afectar a nivel nacional e internacional

L = ARALLES = ANALISIS = ANALRLIE * ANALISIS = ANALIEES LEGAL
POLITICOD ECONOMICD WAL TECHOLOGICO ECOLOGIOD

Figura 4. Analisis Pestel
Fuente: Disefio Propio a partir de (Parada, 2013)

Estos elementos pueden ser considerados amenazas que significan un riesgo para el negocio o
bien oportunidades que se deben explotar al maximo para lograr mayores beneficios. Por lo
anterior se hace necesario que en la empresa RPI se puedan identificar estos factores
macroecondémicos que afectan la industria del plastico, para que los directivos tomen acciones

pertinentes, puedan tomar decisiones de peso, segun los factores mas relevantes desde un punto de
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vista estratégico, el cual va mas alld del sector industrial al que pertenece. Permitiéndoles

encaminar esfuerzos, hacia donde se dirigen, su estrategia, sus objetivos y su modelo de negocio.

Cuando los administradores de la compariia examinan el ambiente externo, deben estar alertas
para detectar lo importante en el anillo exterior, evaluar su impacto e influencia, y adaptar la
direccién y la estrategia de la compafiia segun se requiera. Sin embargo, los factores y fuerzas en
el macroambiente de una empresa que tienen los mayores efectos en la formacién de la estrategia
por lo general se refieren al ambiente industrial y competitivo inmediato, “cémo presiones
competitivas, acciones de compafiias rivales, comportamiento del comprador, consideraciones

relacionadas con los proveedores” (Thompson, 2012, p.51) .

En la consultoria se utilizard el modelo PEST, pues es un modelo util, este se centra en los
elementos que conforman el entorno, en el que se desarrollan la organizacion, en otras palabras,
nos permitird en el presente trabajo a entender aquellos sectores o factores externos que no
dependen directamente de la empresa, sino de contextos externos a la cual pertenece. Tiene una
gran ventaja a diferencia de otros métodos, y es la flexibilidad, ya que sirve para diferentes tipos
de empresas sin importar tamafio o sector al que pertenezca. Le ayudara a RP1 conocer su mercado
actual y su evolucién para anticiparse a cambios, evaluar riesgos y tomar decisiones acertadas para

posicionar su negocio de forma favorable.

6.6 Matriz Dofa
El analisis DOFA es de utilidad para comprender y tomar decisiones en toda clase de situaciones
de negocios y empresas; permite hacer un andlisis profundo de las estrategias, la posicion en que

se encuentra la empresa en el mercado y la direccion que esta tomando.
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Al respecto (Chiavenato & Sapiro , 2017) afirma que el analisis interno diagnostica la situacién
de la organizacién frente a las dinamicas del entorno, relacionando sus fortalezas y debilidades a
fin de crear las condiciones para formular estrategias que representan la mejor adaptacion de la
organizacion al entorno en el cual actla. La alineacion del diagndstico externo y el interno
constituye los llamados mapas del entorno y genera las premisas que facilitan la construccién de
escenarios y construccion de la oferta de valor, permitiéndole asi a la consultoria dar continuidad

al proceso de planeacion.

Las siglas de DOFA significan debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas; las
oportunidades y las amenazas son factores externos a la organizacion que la misma no puede
controlar ni modificar, pero si aprovechar o manejar. Las fortalezas y las debilidades son factores

internos que la organizacion controla y dependen de ella.

1. Fortalezas: son los recursos, capacidades, actitudes y elementos internos de la
organizacion que le han permitido llegar al nivel actual de éxito y lo que la distingue de
la competencia. La organizacion tiene control sobre ellas y son relevantes.

2. Debilidades: son los recursos, capacidades, actitudes y elementos internos de la
organizacion que no estan alineados con la con el enfoque organizacional o cultural y
provocan situaciones desfavorables. Al igual que las fortalezas, se tiene control sobre
ellas y son relevantes. Las debilidades son problemas internos tales que, una vez
identificados, se debe desarrollar un plan de trabajo para controlarlas, mejorarlas o
eliminarlas, de acuerdo con su naturaleza.

3. Oportunidades: son aquellos factores externos a la organizacion que, una vez
identificados, es posible aprovechar. La organizacion no los controla y no dependen de

ella, pero puede obtener ventajas de estas.
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4. Amenazas: son aquellos factores externos a la organizacion que no puede controlar, pero
le pueden afectar de manera negativa y en forma relevante. Es necesario desarrollar una

estrategia para poder sortearlas.

Oportunidades

Estudia aquellos

elementos de los Amenazas

cuales se podria Define los

sacar beneficio. acontecimientos que
ponen en peligro la
empresa

Figura 5. Matriz Dofa
Fuente: Disefio Propio a partir de (Chiavenato & Sapiro , 2017)

La utilidad del andlisis DOFA radica en “disefiar las estrategias para utilizar las fortalezas en
forma tal que la organizacion pueda aprovechar las oportunidades, enfrentar las amenazas y

superar las debilidades considerando los factores claves de éxito” (Chiavenato & Sapiro, 2017, p.

139).

La matriz FODA permite a la presente consultoria, realizar un analisis de las diferentes variables
tanto internas como externas que tiene la empresa, las cuales ofrecieron una base para plantear o
idear una estrategia que le permita capitalizar sus recursos, y que los directivos puedan aprovechar

sus mejores oportunidades y de la misma manera proteger de las amenazas existentes a su bienestar

futuro.
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6.7 Cadena de Valor

Otra de las herramientas de gestion segun (Porter M. E., 2008) permite examinar todas las
actividades que una empresa desempefia y como interactian entre si. Con la herramienta se
visualiza a la empresa en sus actividades estratégicas relevantes para comprender el
comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion y potenciales. Divide las actividades

generadoras de valor de una empresa en dos: las primarias y las de apoyo

1. Actividades primarias son las implicadas en la creacion fisica del producto y la
transferencia al cliente. Se dividen en las cinco areas: logistica interna, operaciones,
produccion, mercadeo y ventas, distribucién y servicio postventa.

2. Actividades de apoyo o soporte: sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si;
proporcionan la infraestructura de la empresa, las compras, la tecnologia y los recursos

humanos.

Una cadena de valor es muy importante, porque describe las actividades de una organizacion, para

crear un producto con valor.
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Figura 6. Cadena de Valor
Fuente: (Porter M. , 2006)

También podemos decir que, una cadena de valor es importante, ya que ayuda a determinar y
desarrollar las diversas actividades que se ejecutan dentro de una empresa. Lo importante del
modelo es que cada uno de los componentes de la cadena supone un costo, pero también un valor
para el cliente. Por ende, lo que interesa para aumentar el margen, no es so6lo reducir los costos.
Por lo tanto, si éstos aumentan, pero de forma que aumenten un valor para el cliente por el que
esté dispuesto a pagar mas que el costo, el margen aumenta a su vez. Por eso el modelo se llama

cadena de valor afiadido

La cadena de valor es un modelo teérico que permite fijar tiempo y costos a las principales
actividades de una empresa. Su finalidad es asignar a cada actividad el mayor valor posible,
minimizando los costos para que se maximice el margen o rentabilidad entre lo que el cliente esta
dispuesto a pagar y el costo de producirlo y entregarlo. Todas las empresas del sector industrial de
recuperacion del plastico tienen una cadena de valor similar, actividades del como obtienen su

materia prima, disefio de sus productos, construccion de sus instalaciones, acuerdos de cooperacion
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y servicio al cliente. En este momento RPI no sera rentable mientras los costos totales excedan los
ingresos totales al crear y distribuir su producto (pellet) o servicio (peletizado). La organizacion
no solo debe tener claro las operaciones de su cadena de valor, debe también comprender la cadena

de valor de sus interesados (competidores, proveedores y clientes).

6.8 Modelo de Negocio
“Un modelo de negocio es el método que utiliza una empresa para ganar dinero en el ambiente
comercial actual. Incluye las caracteristicas estructurales y operativas clave de una empresa, esto

es, la forma en que gana sus ingresos y obtiene beneficios.” (Thompson, 2012, p. 110).

El modelo Canvas, a menudo abreviado como BMC, permite dar continuidad al proceso de
planeacion estratégica y permite crear un lienzo o modelo de negocio en un sistema visual
accesible, legible y comprensible para todos gracias a su procedimiento no lineal. Se trata de un
lienzo en el que se puede pensar y construir un modelo econémico en una unica Plantilla. La
sencillez y la claridad de la propuesta visual de la herramienta hacen que sea de facil utilizacion

para los equipos de alto desempefio en proceso de construccion de plataformas estratégicas.

El modelo de negocio esta dividido en nueve modulos basicos (Osterwalder & Pigneur), los
cuales reflejan la I6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos, abarcando las cuatro areas
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. EI modelo de
negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras,

procesos y sistemas de una empresa.
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Plantilla para el lienzo del modelo de negocio
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Figura 7. Modelo Canvas
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2010)

Los nueve mddulos presentados abarcan las cuatro &reas principales de un negocio; Clientes,
Oferta, Infraestructura, y viabilidad econdmica. Estos Bloques interdependientes plasman toda la

actividad de una empresa:

1. Las actividades clave: Las actividades clave son esenciales en la empresa, puesto que a
través de ellas se ofrece una propuesta de valor a los clientes, lo que indirectamente
genera un ingreso. Estas propuestas varian segun el tipo de modelo econémico.

2. Los socios clave; no seria ldgico que una organizacion tuviese todos los recursos en
propiedad o realizase todas las actividades de forma interna, pues algunas actividades

necesitan de un equipo muy costoso, o un alto de grado de especializacion.
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3. Los recursos clave; son 4 los recursos claves con los que cuentan las compafias
(Humanos, Fisicos, Intelectuales y Econémicos). Permiten dar soporte BackOffice a las
actividades que realiza la compafiia acorde a la cadena de valor.

4. Los segmentos de mercado o de clientes; los clientes son la razén de ser de una
organizacion. Ninguna Organizacion puede sobrevivir mucho tiempo por clientes que
paguen sus servicios. En esta actividad se identifica el nicho de mercado a fondo,
discernir sus expectativas y proponerles una oferta que responda a suplir sus
necesidades,

5. Los canales de comunicacion; Los canales de comunicacion son los flujos empleados
para que las propuestas de valor lleguen a los clientes. Este tiene basicamente 5
funciones: Dar a conocer los productos o servicios, ayudar a los clientes potenciales a
evaluar los productos o servicios, facilitar la compra de los clientes, proporcionar
ventajas y por Ultimo garantizar la satisfaccion de los clientes con un servicio de
atencion posventa.

6. Larelacion con los clientes; La optimizacion de la relacion con los clientes es el caballo
de batalla de todas las empresas. Cuidar la relacion con los consumidores de las
propuestas de valor significa dar prioridad a su fidelidad y, por lo tanto, garantizar en
cierta manera la continuidad de la empresa. Una relacion se construye a medida que se
van entablando los contactos entre el cliente y el producto/servicio/empresa, ya sea a
través del consumo la experiencia como tal o cuando se expone el discurso de marketing
de la oferta. Por ello, cada empresa esta obligada a establecer de manera concreta la

politica con la que define su relacion actual y futura con el cliente. Esta relacion puede
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ser de varios tipos, desde una mas personalizada hasta el autoservicio, pasando por la
estandarizacion.

7. El producto o la propuesta de valor: este se entiende como los beneficios que aporta un
conjunto de servicios o productos a los clientes. A la hora de escoger por una
organizacion u otra, el cliente debe percibir ese valor agregado o elemento diferenciador
que le permitird construir su ventaja competitiva.

8. Laestructura de los costos; describen todos los costos que implica la puesta en marcha
de un modelo de negocio.

9. Las fuentes de ingresos: Las organizaciones deben identificar el valor al que estan
dispuestos a pagar sus clientes y aceptar el método de pago que prefieren los clientes.
Existen basicamente dos fuentes de ingresos. La primera por la prestacion del servicio
0 venta de un producto, y la segunda forma mediante el mantenimiento o

comercializacién de actividades posventa.

Estas casillas estan claramente diferenciadas e identificadas, estan repartidas en el lienzo de
manera precisa y estudiada. Esta disposicion crea sinergias entre ellas y de aqui surge una

estrategia unica para cada empresa que lleva a cabo el ejercicio

Las estrategias planteadas deben generar en la empresa una ventaja competitiva que garantice
de una manera u otra forma atributos y caracteristicas que cumplan con satisfacer las necesidades
del cliente. Dicha estrategia adaptada por RPI LTDA permitira salir del esquema tradicional que
conlleva a una evolucion, creando un valor agregado que genera una oferta de valor; permitiendo
su éxito financiero, en otras palabras, como lo afirma (Osterwalder & Pigneur, 2010) “un modelo

de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (p.14).
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La evaluacion de la integridad general del modelo de negocio es fundamental. No obstante, la
consultoria en detalle también puede mostrar vias de innovacion y renovacion interesantes. Esto
se puede conseguir combinando el tradicional analisis DOFA con el lienzo de modelo de negocio.
El analisis DOFA plantea cuatro grandes preguntas. Las dos primeras (¢;cuales son los puntos
débiles y los puntos fuertes de la empresa?) evallan los aspectos internos de la empresa, mientras
que las otras dos (¢ qué oportunidades tiene la empresa y a qué amenazas potenciales se enfrenta?)
estudian la posicion de la empresa en su entorno. Dos de estas preguntas atienden a las areas Utiles
(puntos fuertes y oportunidades) y las otras dos a las areas perjudiciales. Es interesante plantear
estas cuatro preguntas con relacién al modelo de negocio y a cada uno de sus nueve modulos, ya
que proporcionaran un buen punto de partida para un debate méas profundo, la toma de decisiones
y, en Gltima instancia, la innovacion en modelos de negocio. La innovacion para esta compafiia en
el sector del plastico tiene como resultado la satisfaccion del cliente, quien se ha convertido en el
nacleo de los mismos. Segun (Osterwalder & Pigneur, 2010), “Los clientes son el centro de
cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si
no tiene clientes (rentables)”. Las estrategias planteadas deben generar en la empresa una ventaja
competitiva que garantice de una manera u otra forma atributos y caracteristicas que cumplan con
satisfacer las necesidades del cliente. Dicha estrategia adaptada por RP1 LTDA permitira salir del
esquema tradicional que conlleva a una evolucién, creando un valor agregado que genera una

oferta de valor; permitiendo asi competir en el mercado.

Para dar respuesta a las necesidades del cliente y asi poder construir la oferta de valor que se
traducird en la ventaja competitiva de la firma en proceso de consultoria se debe abordar la

siguiente herramienta.
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6.8.1 Mapa de Empatia

Para ello se necesita una herramienta que permita conocer nuestro cliente, al cual va a estar
centrado el producto y servicio ofrecido, generando un estudio certero de nuestro cliente. En este
momento se generan dudas del como: ;Como saber que le gusta al cliente?, ;Cdémo percibe el
cliente nuestros productos?, ¢ Mi producto terminado tiene calidad suficiente para que el cliente
lo quiera comprar?, por lo tanto para R.P.I LTDA se le hace necesario tener empatia con los
clientes, comprender sus gustos, sus expectativas, sus ideas, y sobre todo que influencia se tiene
sobre él, siempre tener en cuenta lo que dice, lo que hace, lo que escucha, lo que ve sobre todo lo

que piensa y siente de su entorno.

PAINS GAINS o
ESFUERZOS RESULTADOS

miedos, frustraciones, desean, necesitan,
obstaculos, doloresy | esperan y suefian?
ansiedades?

(6] Cudlessonsus | #Qué eslo que quieren, .

#Qué otros pensamientos y sentimientos pueden
motivar e influir en sus comportamientos?

5]

Figura 8. Mapa de Empatia
Fuente: (Gray, 2011)

El origen del Mapa de Empatia que fue disefiado por Dave Gray, fundador de Xplane, la cual
es su libro Game Storming utilizé herramientas visuales para potencializar la vision estratégica de
los clientes. Esta herramienta permite ampliar informacion valiosa, como las actitudes,

comportamientos y aspiraciones de los clientes, lo que ellos quieren y buscan del producto,
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teniendo en cuenta sus sentimientos y comportamientos; con ello obteniendo como resultado el

disefio de una gran propuesta de valor, ajustado a las necesidades de los clientes

Al respecto (Osterwalder & Pigneur, 2010) afirma, que se concebird un modelo de negocio mas
fuerte, pues el perfil de un cliente te orientara en el disefio de la propuesta de valor, canales de
contacto y relaciones con los clientes mas adecuados. Ademas, en Ultima instancia, te permite

entender mejor por qué esta dispuesto a pagar un cliente.

6.9 Balanced Score Card

Las organizaciones se desarrollan en la actualidad en un entorno de mayor competencia, por lo
que se hace necesario no solo permanecer, sino también crecer e innovar constantemente para ser
maés eficiente, eficaz y competitivos en el mercado, de tal manera que contribuya al éxito de la

empresa en el corto, mediano y largo plazo.

El planeamiento estratégico es un proceso que conduce a la definicion de la estrategia”, este
proceso consiste en obtener, procesar y analizar informacion pertinente, interna y externa, con el
propdsito de evaluar la situacion presente de la organizacion, asi como su nivel de competitividad,
con el propésito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento hacia el futuro. Para tal fin se
hace uso del Cuadro de Mando Integral (BSC) como un nuevo marco o estructura creado para
integrar indicadores derivados de la estrategia, el BSC introduce los inductores de la actuacion
financiera futura, siendo estos los inductores, que incluyen los clientes, los procesos y las
perspectivas de aprendizaje y crecimiento, que derivan de una traduccion explicita y rigurosa de

la estrategia de la organizacidn en objetivos e indicadores tangibles.

El Balanced Scoredcard (BSC), es una herramienta muy util en el proceso de planeacion

estratégica. Al respecto (Kaplan & Norton, 2002) afirma que esta herramienta permite medir y
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evaluar una estrategia de forma coherente y clara a través de alineacion de los objetivos de todas

las perspectivas; financiera, clientes, procesos internos, asi como aprendizaje y crecimiento.

En resumen, cada una de las perspectivas que permiten un equilibrio entre los objetivos a corto

y largo plazo, entre los resultados deseados, y los inductores de actuacion de esos resultados son:

1. La perspectiva financiera: describe los resultados tangibles de la estrategia en terminos
financieros tradicionales, indicadores tales como la rentabilidad de la inversion, valor
para los accionistas, crecimiento de los ingresos, costos unitarios, entre otros, midiendo
asi la creacion de valor para la organizacion.

2. La perspectiva del cliente: refleja el posicionamiento de la organizacion en el mercado,
identificando los segmentos de clientes, define la proposicion de valor para los clientes
objetivo. (Kaplan & Norton, 2002) mencionan que generalmente los indicadores
considerados en esta perspectiva son: la satisfaccion y retencion del cliente, asi como la
adquisicién de nuevos clientes, rentabilidad del cliente y la participacién del mercado
en donde la organizacion participa. Si los clientes valoran la calidad constante, la entrega
puntual, la innovacion constante y el alto rendimiento de los productos y servicios
ofrecidos por la organizacion, es entonces que las habilidades, los sistemas y procesos
que intervienen la produccién de productos y servicios adquieren mayor valor para la
organizacion

3. La perspectiva del proceso interno: identifica los procesos internos que impactaran en
mayor medida en la satisfaccion del cliente. (Koontz y otros, 2012) mencionan que
algunos indicadores de esta perspectiva son: productividad, calidad e innovacién de
productos y servicios. (Kaplan & Norton, 2002) sefiala que esta perspectiva contribuye

con la perspectiva del cliente, en la medida que se cumple con los indicadores de
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satisfaccion del cliente, cobertura de mercado y como consecuencia se traducen en
mayores ingresos, reduccion de costos e incremento en la rentabilidad financiera y
social, contribuyendo asi a los objetivos estratégicos financieros.

4. La perspectiva de aprendizaje y crecimiento: la formacién y crecimiento de una
organizacion proceden principalmente de las personas, los sistemas y los procesos. La
disponibilidad de recursos materiales y el trabajo de las personas son la clave de éxito

en las organizaciones para lograr la estrategia.

Para cualquier compafiia es de vital importancia estar al tanto de lo que ocurre en tiempo real,
contar con esta vision amplia y real, hace que sea mas facil la toma de decisiones, lo que le permite
estar un paso adelante de sus competidores, también actuar de manera agil ante las incidencias,
identificar las tendencias existentes del mercado y orientar esfuerzos hacia el cliente. Los

principales beneficios a las organizaciones que optan por su implementacion son:

e Alineacion de los empleados hacia la vision de la empresa.

e Mejora de la comunicacion hacia todo el personal de los objetivos y su cumplimiento.
e Redefinicion de la estrategia en base a resultados.

e Traduccion de la vision y de la estrategia en accion.

e Orientacion hacia la creacion de valor.

e Integracion de la informacion de las diversas areas de negocio.

El BSC, puede ser utilizado de dos formas distintas: como un sistema de control tradicional, o
bien, como sistema de gestion estratégica, es decir, como una herramienta de aprendizaje
organizacional. Si el equipo de direccion estd seguro de la vision de la empresa, la estrategia, el

modelo de negocio y el papel de cada persona en la organizacion, el BSC puede utilizarse como
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un sistema de control tradicional. Sin embargo, en organizaciones en crecimiento o en entornos
inciertos y cambiantes, donde la estrategia esta en evolucion constante, donde el conocimiento esta
disperso y la direccion propone nuevas iniciativas y aprovechar la creatividad de las personas sin
perder las riendas de la organizacion, el BSC puede usarse como una herramienta de aprendizaje

organizacional.

Actualmente las empresas compiten en entornos complejos, por tal motivo los autores Kaplan
y Norton, hicieron énfasis en la identificacion y precision de los objetivos y, sobre todo, los
métodos para llegar a ellos. Este cuadro de mando integral sirve para medir el rendimiento de la
empresa en perspectivas balanceadas: financiera, clientes, procesos internos, aprendizaje
organizacional y crecimiento. Por medio de la herramienta se realiza seguimiento de resultados
financieros, progreso en creacion de capacidades, permite monitorear la ganancia de activos

intangibles que se hacen necesarios para un futuro y exitoso crecimiento de la compafiia.

Por todo lo anterior esta herramienta de control estratégica se debera implementar en R.P.I Ltda.
ya que interpreta la vision, la estrategia de una unidad de negocios en objetivos e indicadores segun

su desemperio.
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7. Modelo o solucién propuesta al problema de Consultoria

De acuerdo al andlisis realizado del contexto de la organizacion, la revision bibliografica y
conceptual realizada en el marco teorico, la importancia de la estrategia y los diferentes
mecanismos 0 herramientas para construirla y llevarla a cabo, asi como la importancia en
desarrollar una adecuada planeacién que permita desarrollar su estrategia empresarial y la
construccion de su oferta de valor, esta consultoria propone un modelo integral de planeacion para
la empresa R.P.lI Ltda. afrontando el reto de posicionarse como un referente en el sector de
recuperacion del plastico; el cual ha presentado un nivel de complejidad alto, debido a la

informalidad alta del mercado en términos generales.

R.P.I Ltda. en este momento es percibida alin como una empresa en proceso de estructuracion
en el sector industrial, pues formalmente esta naciendo con todos los estandares requeridos para
desempefiarse y relacionarse con stakeholders de gran importancia para la industria en la que se

desarrolla su actividad empresarial.

Para lograr ese objetivo, mediante la planeacion estratégica con una visién 360 del negocio y
capacidades se desarrollaran las estrategias que permitan garantizar un plan estratégico,
desarrollando un modelo que dé respuesta integral a sus capacidades internas y necesidades del

mercado.

EL modelo sera desarrollado bajo las siguientes proposiciones:

A. Todas las empresas buscan ser exitosas y crecer con el paso de los afios, sin embargo,
muchas de ellas avanzan sin un plan definido, y la falta de planeacion termina afectando

sus resultados.
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B. Cuando una empresa no cuenta con un plan estratégico tiende a tomar decisiones
improvisadas que afectan su rendimiento financiero y su productividad, los recursos con
los que cuenta no son bien aprovechados y, en consecuencia, es muy dificil que logren
buenos resultados.

C. Desarrollando una plataforma estratégica la empresa define las acciones deben llevar a
cabo para generarle valor a sus clientes, diferenciarse en el mercado y obtener ventajas
competitivas, asi como adaptarse a los cambios en el entorno, responder mejor a estos,
evaluar el progreso del negocio y obtener mejores resultados.

D. La medicion de los resultados de gestion permite a la compafiia evaluar su desempefio
y aprender de sus resultados, generando asi ajustes en los procesos o en su defecto en la
estrategia inicial que ha desarrollado la compaiiia, siendo asi de una manera muy rapida

ajustar inductores y propuesta de valor en caso de ser requerido.

Este modelo es abordado mediante 5 Etapas que inician desde la definicion de inductores a
partir del anlisis de la compariia y del mercado y finaliza con los indicadores de gestion de la
compaiiia. En el anexo 19 se presenta la integracion del marco teorico con las etapas del modelo.

Acorde a lo anterior la autora plantea el modelo de plataforma estratégica asi:
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1. Andlisis Interno
y Externo

2. Inductores
5. Indicadores de Mapa de Empatia
Gestion (BSC) y Modelo de
Negocio

3.
4. Estrategiay Direccionamiento
planes de Accién estrategico e
Inductores

Figura 9. Modelo de Plataforma Estratégica
Fuente: Autoria Propia

7.1 Etapa 1. Andlisis Interno y externo

Para desarrollar esta etapa la consultoria evaluara internamente, las fortalezas los cuales son los
aspectos positivos de la empresa, que son una ventaja competitiva y se controlan; las debilidades
son aspectos que limitan el crecimiento del negocio o dificultan el logro de las metas establecidas.
En cuanto a los factores externos, las oportunidades son factores del entorno favorables o que
pueden ser aprovechados para obtener una ventaja competitiva u oportunidades de negocio,
mientras que las amenazas son factores del entorno que pueden limitar o ralentizar el negocio, lo

que puede incluso afectar a la sostenibilidad del negocio. Se analizaran factores como

v ¢En qué Negocio estamos?
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v’ ¢ Perspectivas de los grupos de interés?

v' ¢ Qué la hace competitiva?

v' ¢ Qué debe mejorar o qué esta haciendo mejor la competencia?
v' ¢Cbémo podria crecer?

v' ¢ Qué podria poner en riesgo su permanencia?

v Elementos diferenciadores del negocio.

v" Impacto del Macroentorno y microentorno.

7.2 Etapa 2. Inductores Mapa de Empatia y modelo de negocio

El modelo de negocio es la descripcion de cdmo opera su negocio, es decir la forma en que se
genera los ingresos de la compafiia, mediante su posicionamiento dentro de la cadena de valor. Sin
embargo, el hablar de modelo de negocio va mucho més alla de la forma en que la empresa genera
sus ingresos y gastos. El elemento central del proceso de modelamiento de negocio es la
construccion de la oferta de valor. La Oferta se refiere al conjunto de productos y servicios que el

productor pone a disposicion de sus clientes, que podemos enmarcar en el Portafolio.

El Valor es el beneficio que el cliente percibe y reconoce de los productos ofrecidos, razén por
la cual esta dispuesto a pagar para adquirirlos. En otras palabras, es el beneficio que el cliente se
Ileva al comprar los productos y servicios de la empresa. Si la valoracion es baja es muy probable
que no haya compra, o que el monto de dinero a reconocer sea bajo. Si la valoracién es alta,
seguramente el monto de dinero a pagar por parte del cliente también subird y su disposicién a la

compra aumentara.

Por lo anterior es que es tan importante conocer a fondo a su cliente, de manera que se construya

una Oferta de Valor que realmente supla y ojala supere sus necesidades y expectativas.
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7.3 Etapa 3. Direccionamiento Estratégico e Inductores

Las organizaciones al igual que los seres humanos estan vivas y en permanente proceso de
cambio. Asi como las personas tienen elementos que las hacen diferentes de los demas, que
conforman su identidad, las organizaciones deben contar con rasgos que las diferencien de los
demas. Hablamos de ADN. En esta etapa de la consultoria se conocera como la toma de decisiones
(quién las hace y como), procesos de informacion (la forma en que se mide su desempefio y cémo
transfiere el conocimiento), motivadores (incentivos y desarrollo profesional) y estructura (quién

ocupa que lugar en el organigrama).

Una vez identificados estos rasgos de identidad corporativa hemos la consultoria inicia con la
definicién de los enunciados estratégicos que se componen de los Valores Corporativos, el
Proposito fundamental de la compafiia y su Proyeccion, como base para la construccion del ADN

Corporativo.

Su objetivo es brindar a la empresa y sus grupos de interés (“stakeholders™) una ubicacion
general de la empresa, centrado en lo que hace la empresa, para donde va y en qué cree, brindando

un marco general para la accion y la toma de decisiones.

7.3.1 Valores Corporativos

Dando continuidad a los pasos indispensables para el desarrollo de esta etapa, se construyen
con la alta direccién de RPI LTDA Los valores corporativos, pues estos representan lo que es
valioso en la empresa y son los pilares de la gestion empresarial. “Son aquellos que la empresa ha
definido y antepone a cualquier otra consideracion. Representan lo mas valioso de esta. Son las
nociones fundamentales del comportamiento ideal, a partir de las cuales se toman decisiones y se

actua”
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7.3.2  Mision

Para poder definir una mision de negocio, es indispensable conocer las necesidades de mi
cliente El objetivo es tener un conocimiento, extenso, profundo y preciso acerca de las
caracteristicas psico-sociales del cliente objetivo (“target”); sus necesidades, carencias, anhelos,
motivaciones, formas de vida y en general sus actitudes hacia el entorno. De esta manera, al
conocer plenamente al cliente se puede determinar con mayor precision el portafolio de productos

y servicios y posteriormente las estrategias de mercadeo necesarios para desarrollar la venta.

7.3.3 Vision

Posterior a los valores corporativos, el siguiente paso en el ambiente empresarial es definir la
imagen del suefio por alcanzar de la empresa, como la vision de la compaiiia. Entendiendo que “Es
el elemento crucial para lograr consenso y para sefialar el rumbo de la organizacion. Cuando la
gente de la organizacion comparte una vision comun, tiene més claridad acerca de la manera en
que puede contribuir al éxito de la empresa. Es una representacion de cOmo quieren vivir sus vidas,
de lo que quieren defender. Una vision que comprometa a una organizacion le da empowerment a

la gente, la moviliza, la pone a favor y la impulsa hacia adelante.

7.3.4 Objetivos corporativos

Una vez realizado el analisis interno y externo viene la etapa de la formulacién estratégica. Con
la alta direccion y la consultoria se debe definir con claridad y exactitud qué es lo que espera lograr
y cuando, para luego determinar la forma de hacerlo. Una vez se defina a donde se desea llegar se

establecera la estrategia para lograrlo.

Teniendo en cuenta que una plataforma estratégica debe contener elementos y relaciones de

causa efecto, se definen claramente los objetivos alineados a la proyeccion de la organizacion. Para
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el desarrollo de estos se construyen mediante metas SMART del acronimo (Specific: especificas,
Measurable: medibles, Agree: acordadas, Realistisc: realistas y Time framed: con un marco de
tiempo). Estos objetivos se desarrollan en cada una de las perspectivas, garantizando los siguientes

inductores:

v En la Perspectiva Financiera se incluyen los de Aumento de la rentabilidad,
Aprovechamiento de los activos, Crecimiento de los ingresos y Mejoramiento de la
liquidez.

v En la Perspectiva de Clientes se incluyen los de Aumento de la fidelidad, Mejoramiento
de la oferta de servicios, Aumento de la base de clientes y Mejoramiento del tiempo de
respuesta.

v En la Perspectiva de Procesos se incluyen los de gestion de clientes, los innovadores,
los de impacto social y ambiental y los operativos.

v En la Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento se incluye el clima para la accion, las

Tecnologias Estrategicas y las Competencias Estratégicas.

En esta etapa para definir esos objetivos corporativos, se utiliza la Planeacion Prospectiva,
determinando el futuro deseado, y se le disefia creativa y dinamicamente, sin considerar el pasado

y el presente como trabas insalvables, que se incorporan al proceso después para aterrizarlo.

7.4 Etapa 4. Estrategia y planes de accién
Ahora bien, la estrategia empresarial es el camino que debe seguir la empresa para consolidar
sus fortalezas, eliminar sus debilidades, aprovechar las oportunidades, disminuir el impacto de las

amenazas y cumplir sus objetivos, por lo que contempla distintos aspectos de la organizacion.
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Ademas de estar centrada en los objetivos estratégicos que se definieron previamente, también
es muy importante definir, 0 en su caso, revisar y afinar el modelo de negocio de la empresa: los
detalles del producto o servicio que ofrece la empresa, el mercado al que va dirigido, su propuesta
de valor, la estructura de costos y precios, y los recursos necesarios para la operacion del negocio

(econdmicos, materiales, tecnoldgicos, etc.) entre otros aspectos.

A través de esta etapa la consultoria y la alta direccion de RPI LTDA podran concretar los
proyectos claves de su empresa y definir el plan de accién que permitira el logro de los objetivos
previstos, definiendo responsables, actividades tacticas que se deben desarrollar, asi como un
cronograma de las actividades para lograr cerrar la brecha entre la planeacion y la ejecucion. Estas
acciones deben desarrollarse con todos sus colaboradores de manera que logre no sélo su

participacion sino su compromiso.

Para llevar a buen término el ejercicio estratégico es necesario elaborar un plan de accion que
refleje todas las actividades que deben adelantarse para lograr los objetivos, lo cual es posible sélo

cuando se cuenta con el apoyo decidido y la participacion de los colaboradores de la empresa.

Aqui concluye buena parte del ejercicio estratégico y para ello debe plasmar en acciones todas

las reflexiones y conclusiones a las que ha llegado a través de la Ruta Estratégica.

7.5 Etapa 5. Indicadores de Gestion

Para garantizar todos los objetivos planteados acorde a las perspectivas, en esta etapa producto
de la integracion de toda la plataforma estratégica se desarrolla una serie de indicadores a través
de los cuales podra hacer el monitoreo o seguimiento al desempefio de la organizacion, de tal forma
que de una manera rapida y sencilla pueda conocer el estado de la gestion para tomar decisiones

gerenciales que impulsen el logro de sus metas.
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No basta con poner en practica la estrategia, sino que es necesario evaluar si funciona y si se
han alcanzado los resultados esperados, ya que para ello es necesario hacer un seguimiento
periddico de los indicadores de desempefio estratégico previamente establecidos, asi como realizar
reuniones con grupos de trabajo para analizar los resultados y avances alcanzados, y en su caso

revision o identificacidn de nuevas estrategias.

Aunqgue el plan estratégico esta disefiado para el largo plazo, algunas partes del mismo
cambiaran con el tiempo para lograr mejores resultados o para que la empresa pueda responder a

los cambios en el mercado.
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8. Metodologia para la intervencion

La consultoria desarrollada es de tipo descriptivo - exploratorio, pues se parte del analisis de
la situacion actual, pasando a la construccién de una oferta de valor y modelo de negocio, con el
fin de introducir mejoras en la realidad empresarial y su proceso de planeacion estratégica. La
consultoria tiene la caracteristica de ampliar la familiaridad de la autora con la problematica,

ademas que no se han desarrollado estudios previos sobre la tematica en la organizacion.

8.1 Enfoque General de la Consultoria
El tipo de investigacidon que se utilizd para el desarrollo de la consultoria fue descriptivo —

exploratoria.

1) Descriptiva: "Busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fendmeno que se analice, Describe tendencias de un grupo o poblacion”
(Samperi, Collado, & Baptista, 2010, p.121). Esto implica observar y describir el
comportamiento de un sujeto sin generar ninguna influencia sobre él. Para ello la autora
escogio este tipo de investigacion, debido que, adn existiendo pocas investigaciones
previas, se requirié en primer término explorar e indagar, debido a que las caracteristicas
o0 variables a ser evaluadas se ajustan a la formulacién preliminar de un problema o
situacion especifica que presenta la empresa RPI.

A través de ella, se formula un diagnostico de la situacion actual de la empresa RPI
LTDA vy a partir de éste se proponen estrategias que conduzcan a solucionar problemas
y asi llegar a cumplir con los objetivos del trabajo. En este sentido, este estudio permitié
analizar, variables como entorno, debilidades, fortalezas, definicion de estrategias,

directrices de gestion, Asi mismo se realizé el levantamiento de la informacion relevante
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acerca de las necesidades del cliente, en que negocio estamos, elementos
diferenciadores del negocio como ventaja competitiva entre otros con la alta gerencia
de RPI LTDA.

2) Exploratoria: “Se realizan cuando el objeto es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tiene muchas dudas o no se ha abordado antes”
(Samperi, Collado, & Baptista, 2010, p.120). La autora escogid este tipo de
investigacion, debido a que no existen estudios o procesos de planeacion estratégica en

empresas del mismo tamafio y actividad econémica.

8.2 Fuentes de Informacion

Para el desarrollo de la consultoria, se consideran fuentes primarias y secundarias de
informacion. La revision bibliografica proporciona una vision general del modelo de planeacion
estratégica y construccion de modelos de negocio y cuadros de mando integral. para luego integrar

esos elementos con informacion del interior de la organizacion.

8.2.1 Fuentes Primarias

Se realizaron entrevistas al personal de la empresa a través de la aplicacion de diferentes
instrumentos para determinar su vision del negocio y de la empresa, la observacion para conocer
la realidad y recopilar los datos mas importantes sobre el manejo actual del direccionamiento de

la empresa.

8.2.2 Fuentes Secundarias
Se tuvo en cuenta fuentes bibliogréaficas sobre Direccionamiento estratégico, Matriz FODA,

analisis PESTEL, Mapa de empatia, Modelo de negocio, Plataformas estratégicas, 5 fuerzas de
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Porter, Indicadores de gestion BSC que se utilizd6 como sustento teérico y conceptual para el

desarrollo de la presente investigacion.

8.3

Instrumento de recoleccion de la informacién

Para explorar a profundidad la situacion planteada, como método de recoleccion de informacion

se utilizara la investigacion primaria mediante entrevistas y talleres para poder abordar las

diferentes sesiones de trabajo en grupo.

Durante 20 dias en sesiones de 2 horas de cada una, el equipo de trabajo se reunid para concretar

los componentes de la plataforma estratégica asi:

Tabla 3. Etapas del modelo con relacion de enfoque y fuentes de informacion

Objetivos Especificos | Etapa del Modelo | Actividad y Instrumentos
enfoque

Realizar un anélisis Anélisis Interno 'y Analisis Interno. Necesidades de mi
estratégico de los factores | externo Analisis cliente _
internos (recursos, Externp._ _ En qué negocio
habilidades, competencias) : dA’:a_"S'S eStaE”I‘OS t
y Factores externos del hdustnia. __Elementos
mercado y de la industria Anal_|5|s de dlferer_mladores del
T . : tendencias. negocio
identificando las diferentes Impacto del
alternativas estratégicas de Macroentorno
movimiento |mpacto

Desarrollar la propuesta
de valor de la compaiiia,
describiendo como la
organizacion crea, entrega
y captura valor
garantizando necesidades y
expectativas de los
clientes.

Mapa de Empatia
y Modelo de
Negocio

Construccion de
propuesta de valory
lienzo de negocio
CANVAS

Microentorno
Diagnostico Interno
DOFA
Diagnostico
Financiero
Analisis del Entorno
PESTEL
La oferta de Valor
Mapa de Empatia
Modelo de Negocio



Disefiar el
direccionamiento
estratégico de la compaiiia,
definiendo su  mision,
vision, objetivos y valores
corporativos, asi como sus
factores diferenciadores de
éxito

Plantear las estrategias y
planes de accion que
permitan  garantizar el
cumplimiento de los
objetivos propuestos
presentando las actividades
claves, recursos y
cronograma de
implementacion

Establecer un cuadro de
mando integral como
herramienta de gestion para
medir la situacion y
evolucion  desde  una
perspectiva empresarial, y

facilitar la toma de
decisiones por la alta
direccion.

Fuente: Autoria Propia.

Direccionamiento

estratégico

Estrategia
Planes de Accién

Indicadores
gestion (BSC)

y

de

Desarrollo

de

Direccionamiento

estratégico.

Planes de accion
y actividades

tacticas

Indicadores
gestion

de
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Los Valores
Corporativos

Proposito de la

empresa.

Proyeccion de la
empresa.

Alineacion Vida
Empresa

Obijetivos Corto

mediano y largo plazo.

Objetivos Corto
plazo.
La estrategia Yy

Justificacion.
Plan de accién e

indicadores.
Plan de
socializacion.
Presentacion de

BSC con perspectivas
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9. Desarrollo de la metodologia

La planificacion estratégica es crucial en tiempo de postpandemia ya que permite a las empresas
adaptarse a los cambios del mercado y del entorno econémico ante nuevas realidades y cambios
en los mercados. La pandemia ha afectado significativamente la economia y ha cambiado las
necesidades y preferencias de los consumidores. La planificacion estratégica ayuda a las empresas
a identificar oportunidades y amenazas, y a desarrollar un plan para aprovechar las oportunidades
y mitigar los riesgos. Ademas, les permite establecer metas a largo plazo y ajustarse en su cadena
de valor acorde a las nuevas necesidades de los consumidores. En resumen, la planificacion
estratégica es esencial para la supervivencia y el éxito de las empresas en un entorno econémico
incierto.

Por esta ruta se recogen las mejores experiencias demostrando que para los empresarios
competir y sobrevivir frente a los cambios, se hace necesario para su futuro analizar las variables
que enfrentard, esto es lo que conocemos como planeacion estratégica o prospectiva empresarial.
Anteriormente se consideraba que s6lo aplicaba para grandes empresas, pero en el caso de RPI y

de todas las empresas es muy necesario contar con esa hoja de ruta.

Las empresas pequefias entran a competir con las grandes y s6lo podran sobrevivir si logran ser
mas agiles, mas flexibles y sobre todo con una amplia guia para lograr satisfacer a sus clientes y a

la huella que dejara en el entorno.

El desarrollo de esta consultoria le permiti6 a la compafiia, analizar el panorama y construir el
paso a paso de su destino mediante la formulacion de la plataforma estratégica como herramienta
de gestion organizacional, y asi mediante esta plataforma le permita a RPI mantenerse competitivo

en el mercado regional del plastico.
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Para el cumplimiento de este propdsito se disefid un documento en archivo de Excel donde se
fue consignando el resultado de todas las actividades realizadas en terreno con el equipo de RPI

mediante diferentes estrategias aplicadas para obtener el resultado que se muestra a continuacion:

9.1 Etapa 1. Andlisis Interno y Externo

Para el desarrollo de esta etapa, es importante identificar claramente cuéles son esas necesidades
de los clientes y cudl es la manera en que RPI las suple, para ello se debe tener claro también en
que negocio esta la organizacién, partiendo de un andlisis de la situacion actual de la compafia 'y

sobre todo del entorno que impacta.

Para todas las empresas podria decirse que el negocio en general es la satisfaccion del cliente,
supliendo sus necesidades, pero es importante tener en cuenta que lo que una empresa vende no es
necesariamente lo que compra un cliente, o sea hay que definir lo que vendemos, pero segun lo

que ve y pide el cliente, es decir, vender beneficios, mas no el producto como tal.

9.1.1 Necesidades de mi cliente

Es de suma importancia conocer el cliente objetivo (“target”) de manera precisa, extensa,
profunda, sobre sus caracteristicas psico-sociales como lo son sus formas de vida, necesidades,
anhelos, motivaciones, carencias y de cdmo son sus actitudes frente al entorno. Asi se conocera
plenamente y se determinaran precisamente los productos y servicios, para reconocer las

estrategias de mercadeo requeridas en la venta de su portafolio.

Para el levantamiento de datos se realizd la aplicacion de entrevistas con los clientes de la
compaiiia y se consignaron en un instrumento que permitio alinear las caracteristicas, necesidades

y valoraciones de los mismos que determinan cuél es el negocio de RPI:



Tabla 4. Las Necesidades de mi Cliente.

S Ejercicio 1: Las necesidades de mi cliente =™

= ¥
interno y

externo R.P.L

Clientes informales que se dedican a
fabricar bolsas plasticas.

Disponer de material recuperado

Comprar Cantidades de material
recuperado busacando disminuir los
costos de produccion.

Es una empresa que fue constituida
como sociedad por acciones
simplificada v se dedica a la fabricacion
de articulos de plastico ncp.

El costo del pellet original es alto y requieren de
altas cantidades de material plastico peletizado

Disminuir los costos de produccion de
sus articulos

El pellet de las empresas informales no es
homogéneo y pueden causar dafios en la
produccion

Calidad del producto

Es una marca colombiana experta en
disefio y fabricacion de arboles,
coronas, guirnaldas y adormos
navidefios para empresas y hogares

El pelelt original esta muy costoso y requieren
ahorrar costos en su materia prima

Disminuir los costos de produccion de
sus articulos

Requieren grandes cantidades de un material
pléstico recuperado en especifico (PP), que no
se encuentra faciimente de buena calidad en el
mercado formal.

Calidad del producto

Certificar el uso del plastico recuperado en
productos nuevos

Certificacién del aprovechamiento de
residuos de envases y empaques.
Anexo de la Resol 1342.

Es una empresa que desarrolla
empaques que contribuyen a la
sostenibilidad y al éxito de sus clientes.
Proporcionan soluciones innovadoras,
convenientes y seguras, quieren ser
reconocidos como el proveedor mas
confiable en el mercado que sirven.

El pelelt original estéd muy costoso y requieren
ahorrar costos en su materia prima

Disminuir los costos de produccion de
sus articulos

Requieren grandes cantidades de un material
pléstico recuperado en especifico (PP), que no
se encuentra facilmente de buena calidad en el
mercado formal.

Calidad del producto

Certificar el uso del plastico recuperado en
productos nuevos

Certificacion del aprovechamiento de
residuos de envases y empagues.
Anexo | de la Resol 1342.

Recuperar los residuos plésticos que se
generan durante los procesos de elaboracion
de sus productos

La entrega de materia prima plastica
(pellets recuperados)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de entrevistas a clientes y Guia para la formulacion de la estrategia

(Ardila, 2016)
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En RPI se recuperan diferentes clases de plastico, pero hay dos tipos en particular en mayores
proporciones, el Polipropileno (PP) y el Tereftalato de polietileno de alta y baja densidad (PEAD
0 PEBD). Sus aplicaciones varian segin cada material y asi mismo sera la necesidad del consumo

de sus clientes.

RPI es una empresa que viene modificando el tipo de cliente. Los informales que se dedican a
fabricar bolsas plasticas buscan exclusivamente material recuperado polietileno (PE) en cantidades
y lo compran para disminuir costos en su produccidn. Se identificd una empresa constituida como
sociedad por acciones simplificada que se dedica a la fabricacién de articulos de plastico y su
materia prima es el pellet original de polietileno (PE) pero el costo es alto, por lo que realizan
mezclas con material recuperado para reducir sus costos, en la entrevista refirieron no tener
buenas experiencias con la mayoria empresas de plastico recuperado, porque el pellet no es
homogéneo y esta caracteristica es necesaria para el producto terminado, por lo tanto les interesa

la calidad del producto, y este Gltimo, es el motivo de elegir como su proveedor a RPI.

Iniciando el afio 2022 su target ha tenido un giro, desde que se esta exigiendo el cumplimiento
de la resolucion 1342 ya cuenta con empresas que se interesan en el medio ambiente, en la
adopcion de sus planes de reparacion medio ambiental, por lo que requieren certificar el uso del
plastico recuperado en sus nuevos productos es con este escenario donde aparece un nuevo cliente
con una marca colombiana experta en disefio y fabricacién de arboles, coronas, guirnaldas y
adornos navidefios para empresas y hogares, con la necesidad de comprar cantidades de un
material plastico recuperado en especifico polipropileno (PP), que no se encuentra facilmente de

buena calidad en el mercado formal, en RPI encontraron tres puntos valiosos, calidad, reduccion
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de costos y certificacion del aprovechamiento de residuos de envases y empaques ( Anexo de la

Resol 1342).

En la misma linea de la normatividad vigente RPI gana un nuevo aliado que desarrolla
empaques que contribuyen a la sostenibilidad y al éxito de sus clientes. Ellos refieren brindar
soluciones innovadoras, convenientes y seguras, y quieren ser reconocidos como el proveedor mas
confiable en el mercado que sirven. Como el cliente anterior, reportaron la necesidad de obtener
polipropileno (PP) en mayores cantidades, por ellos ser una empresa una empresa colombiana
enfocada en la ingenieria de empaques que busca en su relacionamiento con los clientes y el medio
ambiente, la excelencia operacional, estan certificados por Icontec y SMETA. Realizaron una
investigacion de mercado, encontrando a RPI como una opcion valiosa, contactaron al gerente,
solicitaron estudiar muestras del material y sometieron a pruebas especializadas el pellet de

polipropileno de RPI, obteniendo un resultado satisfactorio.

Después de dos meses de realizar tramites para formalizar la relacion comercial. EI 20 de
octubre de 2022, se realiz6 un convenio entre ambas empresas, el cual consiste en que RPI proveera
mensualmente con 10 toneladas de Polipropileno (PP) recuperado y peletizado a este cliente. RPI
fue escogido por reduccion en costos, calidad del producto, certificacion del aprovechamiento de
residuos de envases y empaques. Anexo | de la Resol 1342 y por suplir la necesidad de materia

prima plastica (pellets recuperados).
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9.1.2 ¢En qué negocio estamos?
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El pléstico antes de formarse es una gota de petrdleo, pero después de procesos se convierte en

forma de esferas o pellets, y esta materia prima es puesta en maquinas para ser utilizada en

maultiples productos que son necesarios para la humanidad. Desde su fabricacion hasta su uso final

tiene varios meses de vida util pero el problema es cuando esta libre en el medio ambiente y no

tiene una disposicion final correcta, ya que si termina en un relleno sanitario puede tardar en

descomponerse entre 450 y 700 afios y lamentablemente mucho plastico termina en los mares

acabando con la vida de ecosistemas a su paso.

Es un problema a nivel mundial que tiene los ojos encima de diferentes actores interesados,

donde nacen necesidades importantes para el ecosistema y la industria, como por ejemplo

idealmente, un residuo plastico deberia tener su final en una planta de recuperacion, situacion que

ya esta legislada en Colombia y es aqui donde se identifican oportunidades para el sector de la

recuperacion de plastico.

En una de las entrevistas realizada a uno de los socios de la empresa, él refirio:
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Tabla 5. En qué Negocio Estamos

¢En qué negocio estamos? —_—
ETAPA 1:
A
interno y v
externo R.P.l

"Estamos en un negocio del interés de la humanidad, es un tema de alcance mundial, sin una forma clara de intervenir el dafio y por
considerarse gue el no realizarlo (recuperacion de plastico) impacta nuestra forma de vida. La necesidad de utilizar grandes cantidades de
recurso energético e hidrico, desestimulan la aparicion de nuevos actores dentro de la actividad de la recuperacion del plastico, para ello la

infraestructura de RPI le permite disminuir casi que en un 90% el consumo del recurso hidrico. En el consumo de energia la formalizacion de
nuestra empresa y el conocimiento de la normatividad actual vigente hace que RPI sea un 19% menos costosa en un coto fijo como lo es el
consumo de energia. Tenemos procesos, productos y tecnologia (maguinaria de aglutinado y peletizado) permite gue los pellets conserven la
mayor propiedades del plastico original”. Alexander Duran (socio y gerente)

Fuente: Elaboracion propia a partir de entrevista a socios y Guia para la formulacion de la estrategia
(Ardila, 2016)

9.1.3 Perspectiva de los grupos de interés

Es necesario determinar los elementos diferenciadores que tiene RPI, esos factores que la hacen
diferente a las de su género y por eso es indispensable verificar sus ventajas competitivas frente al
cliente con respecto a las demas compafiias del mismo mercado o sector, y que le permite sobresalir

de ellas y tener una superioridad en la competencia.

Esta mejor posicion de competencia se puede identificar en los productos, servicios ofrecidos a
clientes, en el impacto en los costos, en el uso de maquinaria y/o tecnologias especializadas, en los

colaboradores, en su infraestructura, en la cadena logistica, en la ubicacion.

Es valioso siempre tener en cuenta que los tiempos cambian y en RPI, como en todas las
empresas se debe replantear de la misma manera su ventaja competitiva, alternando su modelo de
negocio al ritmo que el mercado evoluciona. Y el este sentido donde la ventaja competitiva que se
sostiene en el tiempo es la capacidad de aprender mas rapido que los competidores, RPI lo viene
haciendo muy bien, migrando a la formalidad en un sector inmaduro y ofreciendo productos de

calidad y certificados como lo legisla Colombia.



85

Siempre es importante alinear lo que se proyecta como empresa y lo que percibe su entorno y

para ello se realizé la identificacién de cudles son los elementos diferenciadores de los

“stakeholders”, después de la validacion con el equipo de RPI, los resultados se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 6. Perspectiva de los grupos de intereés.

A 1

Grupo de Interés

Equipo formulador

Perspectiva de los grupos de interés

Elemento diferenciador per o

RPI &5 una empresa nueva, pequefia, migrando al sector
formal, que quiere funcionar de manera regional, no
disponen de una guia o hof de ruta metodalogica para su

i ; 65 una
acompafiarios.

Clientes

Es un producta que conserva la mayor cantidad de
caracteristicas y cualidades del pellet original (0 wrgen) & un
costo manor dal 50%.

F

Conclusién Elementos diferenciadores

RPI o5 una empresa familiar poquefia en proceso de
formalizacién y crecimiento; en esle proceso de su razén de
ser (recuperacion del pléstice) obtiene unas ventajas
compatitivas que o hacen atractiva para sus clientes,
proveadores, socios y calsboradores

RPI pueda cantificar qua los clientas incorporan matariales
plasticos en sus productos nueves, bo que los hace
del sector
gubernamental como miligadores del dafio y reparacion
medioambiantal

La empresa tiene la cepacidad de sostener las cantidades
necesarias para que funcions una linea de produccién

RPI se incorpora en los procesos de sus clientes y se
comviera en un apoyo logistico para elos

Socios

“Hacemos parte de una empresa que nace de ka unidad
familiar coma una herramienta que le brinde estabiidad
econdmica a la economia familiar, pasando de una pequefia
empresa informal & UNa eMpresa que Oparard de Manera
formal y regianal” Palabras del Gerente.

Empresa pyme familiar generadora de aportunidades
Iaboraies con alto impacto en el desarrollo sostenible de la
sockdad

“Por mi formacion, el garantizar unas condiciones
econdmicas minmas, y el resultado beneficiar ademas a la
poblacin al final. Mi empresa me da un rédito econmica y

voy ayudar con o que hacemos a la sociedad”

El gerente y sacio, por ser una persona formada por &
astaco colombiano, ka organizacion sea un genarador de
riqueza para el mismo y sus empleados.

Colaboradores

Se crea la oportunidad en un sector inmaduro como el
proceso de recuperacion del plastico, que se generen
condiciones laborales formales que aparts de ka retribucion
acondmica bisica, lengan acceso a subsidios, ahorros
programados, posibiidad de aporiar para su pension

Empresa con sentida humano, con alto sentido social

Les condiciones de trabajo diario laborales dada la
infraestructura de RPI son mejores que las de ofros actores
promedio de la recuperacion del pléstico

RPI fiene maquinaria que brinda condiciones de seguridad
basicas, que @ hoy ienen cero accidentes laborales graves

La utilizacion de los implementos de dotacidn y protaccion

personal " nos dignifica nuestra labor” en un sector en &l cual

se considera a un frabajador como un simple proveedor de
mano de obra no cualificada

Proveadores

L imos porque RP1 cumpl los
emanados por &l gobierno nacional para la cadena
productiva de la recuperacion del pidstico y certificamos fa
disposicion final de acuerdo a los requerimientos Icnicas”

Empresa orientada & ls busqueda de las mejores parcticas
empresariales,

Realimentamos de las posibles mejoras de sus productos,
¥ para ello, como mas
dentro del funcionamiento de la empresa

“Nos inferesa qua RP| se invalucre en nuestros procesos de
recuperacion en aras de mejorar nuestras capacidades y
obtener majores resutados”

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacién de la estrategia (Ardila, 2016)
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Los criterios presentados para la elaboracion de la tabla 6 fueron:

v' Equipo formulador: RPI es una empresa nueva, pequefia, migrando al sector formal, que
quiere funcionar de manera regional, no disponen de una guia o hoja de ruta metodoldgica
para su organizacion y crecimiento; es una oportunidad, acompariarlos con la planeacion
estratégica como herramienta para incrementar la productividad y sostenibilidad de la
compafiia.

v' Clientes: En la entrevista con clientes de RPI el elemento diferenciador destacado y
referido, es que su producto conserva la mayor cantidad de caracteristicas y cualidades del
pellet original que son del plastico virgen, a un costo menor del 50%. El plastico recuperado
puede ser usado para realizar diferentes productos como, por ejemplo, bolsas plasticas,
juguetes, tarros, mesas, sillas, zapatos, ropa etc., con la excepcién de envases que
contengan alimentos, medicamentos. Lo que quiere decir que un cliente que realice el
proceso de transformacion (convertir de pellet a un producto terminado) estaria impactando
en sus costos de manera positiva al usar pellet recuperado, sin dejar a un lado que es un
aporte valioso para el medio ambiente.

RPI puede certificar que los clientes incorporan materiales plasticos en sus productos
nuevos, lo que los hace merecedores de reconocimiento del sector empresarial y
gubernamental como mitigadores del dafio y de la reparacion medioambiental.

La empresa tiene la capacidad de sostener las cantidades necesarias para que funcione una
linea de produccidn, en el Valle del Cauca s6lo hay dos empresas con maquina peletizadora
de esta magnitud siendo una de ellas la de RPI. RPI se incorpora en los procesos de sus
clientes y se convierte en un apoyo logistico para ellos, gracias a que RPI puede certificar

la recuperacion del plastico.
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v' Socios: "Hacemos parte de una empresa que nace de la unidad familiar como una
herramienta que le brinde estabilidad econémica a la economia familiar, pasando de una
pequefia empresa informal a una empresa que operard de manera formal y regional”
Palabras del Gerente. "Por mi formacion, el garantizar unas condiciones econémicas
minimas, y el resultado beneficiar ademas a la poblacién al final. Mi empresa me da un
rédito econdmico y voy a ayudar con lo que hacemos a la sociedad". El gerente y socio,
por ser una persona formada por el estado colombiano, refiridé que la organizacion sea un
generador de riqueza para el mismo y sus empleados. (En su primera carrera, medicina, fue
becado por las Empresas Municipales de Cali).

v' Colaboradores: El empleo formal en la recuperacién del plastico es informal y en RPI
nace la oportunidad que, en un sector inmaduro como el proceso de recuperacion del
plastico, se generen condiciones laborales formales que aparte de la retribucién econémica
basica, tengan acceso a subsidios, ahorros programados, posibilidad de aportar para su
pension. Las condiciones de trabajo diario laborales dada la infraestructura de RPI son
mejores que las de otros actores promedio de la recuperacion del plastico, cabe mencionar
que la mayoria de estas empresas funcionan ilegalmente y sin condiciones optimas para la
dignificacién de un colaborador. También cuentan con maquinaria que brinda condiciones
de seguridad basicas, gracias a ello, hoy tienen cero accidentes laborales graves. La
utilizacion de los implementos de dotacion y proteccion personal " nos dignifica en nuestra
labor" en un sector en el cual se considera a un trabajador como un simple proveedor de
mano de obra no cualificada.

v Proveedores: En RPI desde el 2018 al 2020 se realizaron todos los tramites pertinentes

para cumplir con todos lineamientos que expide y exige la normatividad vigente del
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Gobierno Nacional, por lo que sus proveedores fueron cambiando; pasaron de que su
materia prima la proveian los recicladores de oficio a organizaciones méas formales como
ASOBOCE (Asociacién de comerciantes y bodegueros de la zona centro del Municipio de
Cali), después a compafias como VEOLIA que refirieron lo siguiente "Los escogimos
porque RPI cumple con los lineamientos emanados por el gobierno nacional para la cadena
productiva de la recuperacion del plastico y certifican la disposicién final de acuerdo a los
requerimientos técnicos”. RPI se convierte en un aliado estratégico para sus proveedores,
hay realimentacion de las posibles mejoras en productos. El gerente refirio “funcionamos
y participamos para ello, como un miembro mas dentro del funcionamiento de la empresa.
Cabe mencionar que RPI aun no ingresa al sector empresarial de los productores de

productos plasticos para ello requiere un acompafiamiento en la planeacion estratégica.

Con todo lo anterior se destaca que RPI es una empresa familiar pequefia en proceso de
formalizacion y crecimiento; en este proceso de su razon de ser (recuperacion del plastico) obtiene
unas ventajas competitivas que lo hacen atractivo para sus clientes, proveedores, socios y

colaboradores.

9.1.4 Elementos Diferenciadores
Después de la revision del marco tedrico y realizar el analisis hecho por el equipo de trabajo y
la validacion de los grupos de interés se identificaron en general los siguientes elementos

diferenciadores, los cuales seran los inductores para la construccion de la oferta de valor asi:
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Tabla 7. Elementos Diferenciadores

Andlisi 3
internoy k:!
externo R.P.L.

Calidad del producto (pellet)

Precio del producto

Para los proveedores, entrega de anexo técnico para la certificacion del proceso de recuperacion del pléstico y reparacion del daiio
medioambiental. (certificacion de residuos de envases y empagues aprovechados). Resol. 1342 de 2020 anexo |.

Para los clientes, entrega de ceriificado de la utilizacion de materiales recuperados en sus productos nuevos. Resol. 1342 de 2020 anexo V.

Empresa formal en un sector inmaduro como lo es el proceso de recuperacion de plastico

Cooperacion en los procesos y en los resultados de los clientes y proveedores

Reciclaje de productos no plasticos

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)

v Calidad del producto (pellet): Es una ventaja competitiva dentro del sector, ya que es
de suma importancia para los clientes, que un pellet contenga y conserve ain la mayor
cantidad de caracteristicas del plastico original, esto garantizard un buen producto
terminado en la transformacion.

v" Precio del producto: Un menor costo o gasto econdmico que se realice para la
fabricacion de un producto, es una ventaja que se convierte en un atractivo para los
transformadores de plastico, ya que el kilo de pellet recuperado cuesta menos del
cincuenta por ciento de lo que cuesta un kilo de pellet de plastico original.

v" RPI se convierte en un aliado estratégico en el apoyo del plan de gestion ambiental de
residuos de envases y empaques para las empresas generadoras y productoras de

plastico:
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v Certificacién de aprovechamiento de residuos de envases y empaques: Segun la
normatividad vigente en la regulacion del uso del plastico, se encuentra la resolucion
1407 de 2018 que fue modificada con la resolucién 1342 de 2020 donde se exige el
aprovechamiento de residuos de envases y empaques, por lo tanto las empresas que
realicen “proceso(s) mediante el (los) cual(es) los residuos de envases y empaques se
recuperen, por medio del reciclaje, la valorizacion energética, y/o el coprocesamiento,
con el fin de incorporarlos al ciclo econdmico para la generacion de beneficios
sanitarios, ambientales, sociales o econdmicos.”( Articulo 2, resol. 1342). RPI dispone
de las licencias ambientales avaladas y otorgadas por la autoridad ambiental
Corporacion Autonoma Regional del Valle del Cauca CVC para realizar la certificacion
del proceso de recuperacion del plastico y reparacién del dafio medioambiental para los
proveedores, la cual se entrega mediante un anexo (Anexo |) técnico ya estipulado en la
resolucion.

v Certificacién de Reciclaje: En el articulo 2 de la resolucion se cita lo siguiente
“Reciclaje: Aquellos procesos mediante los cuales se transforman los materiales o
residuos posconsumo de envases y empaques, para devolverles su potencial de
reincorporacién como materia prima para la fabricacion de nuevos productos.” Para los
clientes es de suma importancia recibir el certificado de la utilizacion de materiales
recuperados en sus productos nuevos. RPI certifica bajo el cumplimiento de la autoridad

ambiental.

El proceso de la recuperacion del plastico es un sector inmaduro, y RPI incursiona con sus
nueva sede para el afio 2017, con una capacidad instalada exclusiva para la recuperacion del

plastico y obtiene sus pininos en el proceso de formalizacion de la misma, donde finalmente para
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el afio 2020 logro establecerse con todos los requerimientos y cumplimiento de la norma segun la
normatividad gubernamental pero sin una brajula, ni ruta estratégica definida que le permitiera

incrementar su productividad y sostenibilidad en este sector.

9.1.5 Andlisis del entorno.

Una variable fundamental que afecta las decisiones de los empresarios en las compafiias es el
conocimiento de su entorno. Estamos en tiempos drésticos de cambio constante, lo que quiere decir
que la fuerza del entorno impacta, cambia o afecta directamente el comportamiento de la empresa,
por eso es importante identificar y reconocer estas fuerzas, para que en lo posible se anticipen
acciones que le permitan a los directivos adelantarse a estas situaciones que le hacen posible
complementar su vision, tener posiciones y estrategias mas sélidas para el crecimiento de su
empresa. Teniendo este escenario identificado se consideran cosas positivas como oportunidades
que pueden aprovecharse para el desarrollo de RPI, por lo contrario, si son factores negativos

podrian ser una amenaza y afectar el desempefio de la compaiiia.

Con todo lo anterior las empresas se enfrentan a un entorno global que es el macro y a uno

cercano o inmediato que es el micro, ambos impactan su trasegar empresarial.

9.1.5.1 Impacto del Macroentorno.
Acorde con el apoyo en una reunion con el equipo administrativo de RPI y apalancados en el
marco tedrico, mediante el analisis PESTEL priorizandolos factores que ejercen influencia sobre

la empresa y las acciones para aprovecharlas o mitigarlas, se obtuvieron los siguientes resultados:



Tabla 8. Impacto del Macroentorno

Priorizacion de factores del macroentorno que ejercen influencia sobre la empresa y acciones para aprovecharlas o mitiga

Andlisis de movimientos y
corrientes politicas en mercados
de interés, normatividad vigente,

EL IMPACTO DEL MACROENTORNO

legislacion colombiana

Interés politico en la soluiénes

Exigir a las empresas productoras de plastico que cumplan con los compromisos

Politicos politicas de paz del gobierno definitivas al manejo de los productos 'de recuperacion de sus productos plésticos de acuerdo a los planes inscritos ante
I~ i P 4 la autoridad ambiental. avanzar en el proceso total de formalizacién
estabilidad politica y credibilidad [Plasticos p
internacional, entre otros, ) .
Credibilidad internacional
precio del délar Habilitar el proceso de exportacién hacia paises que manejen la moneda del délar.
recio del délar Realizar procesos de innovacién (maquinaria) con mano de obra y materiales
P [disponibles en Colombia
Inflacion, tasa de interés,
Econémicos |Crecimiento econdmico, demanda, (inflacion Rotacion de inventarios.
ingreso per céapita, recesion, tasa
de cambio, entre otros
Demanda la de de productos plasticos
Establecer el aporte de cada individuo en las metas de produccion y darle a
conocer cudl es su aporte a la meta de produccion de RPI
Crecimiento econémico
Iniciar procesos para Exportar excedentes del producto
- Realizar Convenios docentes/asistenciales para incorporar metodologias
Nivel educativo . o o
. . académicas al proceso de seleccién de pléstico
Tamafio de la poblacidn,
caracteristicas por edades,
género, actividad familiar, habitos habitos y costumbres Establecer la relacion directa con comunidades organizadas para la compra de
Sociales 'y costumbres, nivel educativo, materiales plasticos.
mercado laboral, i
laborales o sindicatos, ética
laboral de los empleados, entre ~ Dar cumplimiento de la legislacion colombiana en lo concerniente a la relacion
otros Organizaciones laborales "
laboral con los colaboradores y cualificar la mano de obra
Disposicion de desechos Realizar alianzas estratégicas para proyectos como los mares libres de plastico
Comportamiento del clima,
terreno, disposicion de recurses | proguccion limpia Pmmuyer la tecnologia de recuperacion de aguas lluvias para procesos
naturales, catastrofes y niveles de industriales que disminuyen los costos de produccion
Ambientales

riesgo, produccion limpia,
i ion de

normatividad ambiental, entre
otros.

disposicion de recursoes naturales

RPI debe adecuar espacios fisicos en su planta para la utilizacion de la luz solar y
temperatura del medio ambiente para el proceso de secado

Normatividad Ambiental

Actualizar semestralmente la documentacion para el incentivo en la reduccion de
la tarifa de energia con la empresa CELSIA. Realizar la actualizacion anual de
‘documentacién para cumplir con las licencias ambientales que le permiten realizar
las certificaciones a clientes y proveedores.

Tecnologicos

Software libre vs li iado,

Software licenciado

Implementar software contable licenciado que incorpora los procesos laborales y
tributarios

conectividad y
telecomunicaciones, acceso a
internet, automatizacion,
desarrollo de software, entre
otros

Conectividad y telecomunicaciones

Elaborar métodos de captura de informacion para procesos de mejora continua
'dentro de la organizacién. Adquirir tablets y entrenar el personal en lenguajes
universales como el excel, aprovechamiento de la red wifi para que se pueda
realizar la captura , envio y consolidacion de los datos durante el proceso de
produccion.

Telecomunicaciones

Dotar de telefonia celular y Establecer linea telefonica exclusiva para el area
comercial

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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1. Politico.

El tema del pléstico es de interés politico y de credibilidad internacional, ya que se hace
indispensable la busqueda de la solucidn definitiva al manejo y a la disposicién de los productos

hechos con este material.

Cuando la empresa observa que el Gobierno colombiano legisla sobre la cadena productiva del
plastico (Resolucion 1407 de 2018, modificada con la resolucion 1342 de 2020) identifica una
oportunidad de ingresar al sector empresarial, al realizar el proceso de formalizar toda su estructura
fisica, tecnoldgica y administrativa. De igual manera también hay una amenaza latente ya que

pueden ser leyes que finalmente no se cumplan en el sector.

El tratado de libre comercio con Asia le permitio a RPI traer maquinaria que hiciera el proceso

de peletizado maés eficiente, una maquina peletizadora Taiwanesa que produce 350 Kg/hora.

Acciones. RPI puede exigir a las empresas productoras de plastico que cumplan con los
compromisos de recuperacion de sus productos plasticos de acuerdo a los planes inscritos ante la
autoridad ambiental. Debe avanzar en el proceso total de formalizacion, infraestructura,
adquisicion de maquinaria y equipos, contar con recurso humano, tener actualizado en los tiempos

pertinentes los permisos, y las licencias ambientales.

2. Econdmico.

Dado que el plastico es un derivado del petroleo se convierte en una oportunidad de mitigar el
proceso inflacionario del cual esta siendo objeto el estado colombiano. Factores como el precio
del délar generan oportunidades para pensarse en exportacion del producto, en el momento de

generar excedentes de produccion, los pellets por utilizar el délar y el petréleo como su unidad de
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valor, puede ser objeto de transaccion en cualquier lugar del mundo. Pero también se genera una

amenaza, ya que impide apropiar tecnologia extranjera en la organizacion.

Precisamente las cualidades fisicoquimicas del plastico que lo hacen no biodegradable y lo
convierten en una amenaza para la humanidad y el medio ambiente, nos garantiza su utilizacion

como un activo no perecedero a traves del tiempo.

Representa una oportunidad la presion de los movimientos mundiales para que no se utilicen
materiales virgenes en la elaboracion de nuevos productos y beneficia la escogencia (Demanda)

de los clientes por nuestra empresa RPI.

Acciones. RPI debe explorar mercados internacionales e Incrementar la capacidad de
recuperacion de productos plasticos para habilitar el proceso de exportacién de excedentes del
producto hacia paises que manejen la moneda del dolar. Por lo cual debe fortalecer y ampliar el
area de produccion de molido y lavado, teniendo en cuenta la tasa de cambio, que pueda, 0 no ser
favorable para este caso, los procesos de innovacion en maquinaria deben ser con mano de obra 'y
materiales disponibles en Colombia. Por la no regulacion y especulacion de los precios en la
compra del plastico usado se deben identificar, organizar y rotar los inventarios teniendo en cuenta
el precio y el tiempo que lleva en bodega. Se debe establecer el aporte de cada individuo en las
metas de produccion, cada integrante de la empresa debe conocer cual es su aporte a la meta de
produccion de RPI. Todos los procesos de mejora deben estar orientados al incremento de la

produccion en todas las areas.

3. Sociales.

En el sector para seleccion del pléastico, el nivel educativo que como resultado podria ser la mano

de obra cualificada para esta actividad, ha sido subvalorada, ya que la mayoria de las personas que
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desempefian estas labores en las plantas, son empiricas y RPI en su proceso de formalizacion
podria contar con mano de obra cualificada, permitiéndose realizar alianzas estratégicas con la

academia.

Los malos habitos y costumbres del ser humano para la disposicion final de los residuos se ha
convertido en un problema mundial ya que no esta instaurado culturalmente el sentido del reciclaje
y el manejo adecuado de los plasticos usados. Se identifica una oportunidad el poder educar e

incentivar el separar los residuos en comunidades organizadas.

En una economia inmadura la aparicién como un actor formal impulsa procesos de mejoria en
lo laboral y en la relacion contractual con los proveedores, RPI es una empresa que dentro de su
proceso de formalizacion esté el de utilizar dentro de sus procesos lo mejor del conocimiento para

esta cadena productiva. (métodos de gestion y administracion).

Acciones. Realizar Convenios docentes/asistenciales para incorporar metodologias académicas
al proceso de seleccion de plastico, por ejemplo, convenios con el SENA, para pasantes técnicos
en los temas de hidrocarburos como el plastico y con universidades para pasantes de ingenieria
ambiental y dando cumplimiento de la legislacién colombiana en lo concerniente a la relacion

laboral con los colaboradores. También podrian cualificar la mano de obra sus trabajadores.

Un aporte de RPI en la sociedad seria establecer la relacion directa con comunidades

organizadas para la compra de materiales plasticos seleccionados.

4. Ambientales.

El plastico libre en el medio ambiente es un tema sensible para la humanidad, que puede ser

objeto de aliados gubernamentales, empresariales y filantropicos. Por lo que se identifica como
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una oportunidad para realizar alianzas estratégicas para que RPI se muestre como un actor que le

interesa el impacto del plastico mal utilizado y libre en el medio ambiente.

El estar ubicado en uno de los sectores donde mas llueve, les disminuye un costo fijo alto que
se genera a partir de la utilizacion de agua, en un 90% reduce el costo. RPI tiene un sistema de
recoleccion de aguas lluvias, recoge el agua de sus techos y vecinos, este recurso es usado para el
lavado del plastico que llega contaminado, también para el enfriamiento de los pellets en el proceso
de la méaquina peletizadora. Mostrar el impacto de este uso de economias conlleva la des
estimulacion de agua potable. El uso de los recursos naturales como la luz solar y temperatura del
medio ambiente para el proceso de secado, reduce la utilizacion de energia eléctrica en el proceso

de recuperacion de pléastico.

RPI como ya se ha mencionado anteriormente, cumple con la normatividad vigente y cuenta
con las licencias ambientales pertinentes para certificar los procesos de recuperacion de plastico,
cuyos pellets son usados en productos terminados, con esta actividad registrada en su RUT le
permite obtener un incentivo del 14% en la reduccion de facturacion del cobro en la energia

eléctrica con la empresa CELSIA.

Acciones. Realizar alianzas estratégicas para proyectos como los mares libres de plastico,
siendo este un movimiento mundial de peso. Promover la tecnologia de recuperacion de aguas
lluvias para procesos industriales que disminuyen los costos de produccion. RPI debe adecuar
espacios fisicos en su planta para la utilizacion de la luz solar y temperatura del medio ambiente
para el proceso de secado. Actualizar semestralmente la documentacion para el incentivo en la

reduccién de la tarifa de energia con la empresa CELSIA. Realizar la actualizacion anual de
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documentacién para cumplir con las licencias ambientales que le permiten realizar las

certificaciones a clientes y proveedores.

5. Tecnoldgicos.

En el seguimiento del dato, las cifras son fundamentales para los procesos laborales y tributarios
donde se hace necesario adquirir un sistema contable o un software licenciado que contemple los
procesos ya mencionados. La recoleccion de los datos de produccion por &rea se consigna de
manera manual en registros fisicos, se identifica como una amenaza por lo que hace dispendiosa

esta labor y no esté segura la informacion recolectada.

Los servicios de telecomunicaciones son esenciales en la economia digital pues se hace posible
un acercamiento con clientes, proveedores y demas interesados en obtener bienes y servicios de
una empresa. En RPI s6lo se dispone de una linea telefonica fija y una linea movil, es indispensable

contar con la ampliaciéon de ello.

Acciones. Implementar software contable licenciado que incorpora los procesos laborales y
tributarios. Elaborar métodos de captura de informacion para procesos de mejora continua dentro
de la organizacion. Adquirir tablets y entrenar el personal en lenguajes universales como el Excel,
aprovechamiento de la red wifi para que se pueda realizar la captura, envio y consolidacion de los
datos y métricas durante el proceso de produccion. Dotar de telefonia celular y Establecer linea

telefonica exclusiva para el area comercial.

Una vez analizado el impacto del macroentorno que puede afectar a RPI, se revisaron las

actividades relacionadas que le empresa posee con los grupos de interés que la rodean.
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9.1.5.2 Impacto del Microentorno.

Las empresas siempre estan en intensa relacion con su entorno y los protagonistas que en él
tienen parte y lo impactan, estos son los “stakeholders” o grupos de interés. Los actores son
multiples que pueden afectar el desempefio de RPI en su integralidad, para ello se realizd una
plantilla donde se valido la priorizacion de factores del microentorno que ejercen influencia sobre
RPI y las acciones para aprovecharlas, lograr producir riqueza, progreso, desarrollo y bienestar
para cada uno de los involucrados de la compafiia. En el siguiente cuadro se evaluara el analisis
del estado de la relacion de RPI con los “stakeholders”, calificando como: Excelente (E), Buena
(B), Regular (R), Deficiente (D), Mala (M), también se clasificaron si son oportunidades o
amenazas que afectan el desempefio de la compafiia. Mediante reunién de sesion de trabajo con

los colaboradores de la empresa, se consideran los de mayor importancia y se destacaron asi:



Tabla 9. Impacto

ETAPA 1:

internoy
externo

del Microentorno.

Impacto del microentorno

Evalue su relacion (Marque con una "X")

Impacto (Marque con una "X")
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Priorizacion de factores del microentorno que ejercen influencia sobre la empresa y acciones para aprovecharlas o mitigarlas. @

R.P.I.

Brindar un producto/ servicio de
Clientes calidad, confiable y precio justo, « « Monitoreos pos ventas, a través de encuestas de
gque  supere  siempre  sus satisfaccion y estudio de analisis del producto
expectativas (Comercio Justo)
Establecer relaciones de .
coopetencia  (colaboracion Visitar nuestros clientes para conocer sus procesos
. - ) , productos y expectativas, y asi coadyuvar en que
Competencia actual cooperacion para competir) en x x P ¥ expy Y oyt a
by da d 4 obtengan mejores resultados.plan de visitas que
usc‘uz a de mas y mejores hacen como lo hacen etc
mercados
Identificar su impacto en el sector Pertenecer a una agremiacion que sea un actor
Nueves Competidores tomar las acciones . " preponderante en la cadena productiva del plastico
y/o productos sustitutes comespondientes (ACOPLASTICOS) y asi estar actualizados,
P monitorear el sector de la industria del plastico
Organizaciones no|Gestionar proyectos y recursos Elaborar técnicamente proyectos que involucren
gubernamentales que puedan generar un impacto X x otros interesados y que sean de alto impacto
(ONG’s) positive en la comunidad comunitario
Fortalecer sus relaciones
cumpliendo las  condiciones Visitar nuestros proveedores para conocer sus
Proveedores pactadas e incluso asocidndose X X procesos , productos y expectativas, y asi
para mejorar toda la cadena de coadyuvar en que obtengan mejores resultados
valor. (Comercio Justo)
. Mantener buenas relaciones
Sector financiero ara  manejo  de  imagen
(Proveedores de Ecmercial Jdis onibilidad gde X X Encontrar el equilibrio financiero de la empresa
capital) o y P .
credito en caso de requerirlo
Sector Educativo|Adquirir obra de mane calificada E i0S « i i con
(proveedores de|o establecer acuerdos para X x universidades o institutos técnicos para adquirir
conocimiento) preparar la propia mano de obra calificada
Definir reglas de juego claras, o
generando no solo utilidades Encausar la empresa en un movimiento mundial y
Accionistas sino randes  satisfacciones X X ambiental como lo es los mares libres de plastico
perscnagles (Gobierno Dignificacién del trabajo de recuperacién del
X plastico
Corporativo)
Brindar condiciones de trabajo Trabajar en el gobierno corporativo, valores, en el
justas y adecuadas, que les impacto de sus aportes a la compafiia, frabajar el
Colaboradores ermita su ' bienestar X X sentido de pertenencia en los colaboradores,
productividad desarrcllc; establecer metas de cumplimiento para incentivos,
.p t | y Dignificacién del frabajo de recuperacion del
integra plastico
Armonizar las relaciones . . . .
familiares para que favorezcan Formalizar las contingencias, las calamidades y las
Familia 1o obstru gn el ?:iesem o de I; X X ayudas para generar oportunidades directas al
empresa ¥ P eempleado por ejemplo un fondo de empleados
Que cada individuo de la empresa conozca cudl es
su aporte tanto para la empresa como para la
comunidad y el medio ambiente, en el trabajo que
realiza de manera diaria. Generar métricas para
Preservar el medic ambiente en difundir en la sociedad para actores importantes
Medio Ambiente ol que estamos todos inmersos X X como cve, acoplasticos y Min Ambiente para para
q que se valore y evalie nuestro aporte al cuidado del
medio ambiente. y también Las métricas de la
empresa sean conocidas y compartidas por fodos los
colaboradores para que conozcan y se motiven a
mejorar sus aportes
Promover el desarrollo de la o .
Comunidad comunidad de influencia e X X Promover la dignificacion de un proceso subvalorado
impactarla de manera positiva como lo es el proceso de reciclaje y recuperacion
" . Acoger, apropiar y cumplir la normatividad vigente
Cumplir con los compromisos ' .
Estado estalflecidcs a tiempo gn regla X X para que exista una real economia circular de los
poy 9 productos plasti
Participar como un actor operativo de las decisiones
Otros actores Fortalecer sus relaciones con X x estratégicas tomadas en estas organizaciones
agret corporativas

. Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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Clientes: El objetivo era verificar la demanda del mercado validando si se brinda un
producto/servicio de calidad, confiable y precio justo, que supere siempre las expectativas
(comercio justo). La calificacion es buena porque RPI “Entrega pellets con caracteristicas muy
similares al plastico original, a un precio que disminuye los costos de produccion de los productos
nuevos” (comercio justo). Se identifica como una oportunidad y se requiere realizar acciones como

monitoreo posventa, a través de encuestas de satisfaccion y estudio de analisis del producto.

Competencia actual: Establecer relaciones de coopetencia (colaboracion y cooperacion para
competir) en busqueda de mas y mejores mercados. La calificacion es regular, pero se identifica
como una oportunidad, RPI debe formalizar la generacion procesos de cooperacion con los
recolectores y transformadores de los productos plasticos en apoyo a su gestion y aportar en la
agregacion de valor con sus clientes, en sus relaciones comerciales y por ende las de RPI, paraello
se requieren acciones como de visitar los clientes para conocer sus procesos, productos y
expectativas, y asi coadyuvar en que obtengan mejores resultados. Deben hacer un plan de visitas

para saber qué hacen, como lo hacen, como reciben el producto/servicio.

Nuevos competidores: El objetivo era Identificar su impacto en el sector y tomar las acciones
correspondientes. La calificacion es deficiente, y es una amenaza por lo que RPI debe estar
actualizado y monitorear el sector de la industria del plastico y debe tomar acciones para pertenecer
a una agremiacion que sea un actor preponderante en la cadena productiva del plastico

(ACOPLASTICOS).

Organizaciones no gubernamentales (ONG’s): El objetivo es saber si RPI gestiona proyectos

y recursos que puedan generar un impacto positivo en la comunidad, la calificacion es deficiente,
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pero aparece una oportunidad para elaborar técnicamente proyectos que involucren otros

interesados y que sean de alto impacto comunitario.

Proveedores: Se evalUa si RPI trabaja en Fortalecer sus relaciones cumpliendo las condiciones
pactadas e incluso asociandose para mejorar toda la cadena de valor. (Comercio Justo). La
calificacion es buena y se asemeja como una oportunidad visitar los proveedores para conocer sus
procesos, productos y expectativas, y asi coadyuvar en que obtengan mejores resultados. Se debe

desarrollar un plan de visitas para concluir qué hacen como lo hacen etc.

Sector financiero: (Proveedores de capital): ¢(Se cumple con el objetivo mantener buenas
relaciones para manejo de imagen comercial y disponibilidad de crédito en caso de requerirlo? La
calificacion es regular porque en este momento RPI primero debe encontrar el equilibrio financiero

de la empresa y es una oportunidad para su futuro.

Sector Educativo (proveedores de conocimiento): EI Adquirir obra de mano calificada o
establecer acuerdos para preparar la propia, se califico como regular, pero hay una gran
oportunidad para establecer convenios docentes asistenciales con universidades o institutos

técnicos para adquirir mano de obra calificada.

Accionistas: Se indago si en RPI tienen definidas las reglas de juego claras, generando no so6lo
utilidades sino grandes satisfacciones personales (Gobierno Corporativo). La calificacion es buena
y se presenta como una oportunidad para encausar la empresa en un movimiento mundial y
ambiental como lo es los mares libres de plastico. También en dignificacion del trabajo de
recuperacion del plastico teniendo en cuenta la media de las condiciones en que laboran en este

sector.
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Colaboradores: El brindar condiciones de trabajo justas y adecuadas, que les permita su
bienestar, productividad y desarrollo integral. Los participantes calificaron como buena esta
relacion por la dignificacion del trabajo de recuperacion del plastico, del como se hace en RPI.
Pero se percibe en una amenaza ya que no se tiene estructurada la plataforma estratégica que le
permita al colaborador trabajar con sentido de pertenencia mediante unos valores definidos con
el gobierno corporativo, es de suma importancia darles a conocer el impacto de sus aportes a la
compafiia, el valorar el trabajo en equipo, el establecer metas de cumplimiento para incentivos.

Por lo que se mitigara mediante esta consultoria.

Familia: ;Se armoniza las relaciones familiares para que favorezcan y no obstruyan el
desempefio de la empresa? La calificacion es buena, pero es una oportunidad para formalizar las
contingencias, las calamidades y las ayudas para generar oportunidades directas al empleado por

ejemplo a futuro un fondo de empleados.

Medio ambiente: RPI preserva el medio ambiente en el que estamos todos inmersos. La
calificacion es excelente y es una oportunidad para destacar ya que el ser una empresa de mostrar,
para que los individuos se concienticen de que pequefias acciones pueden aportar al mundo y a
nuestro diario vivir, el gerente refirié “podemos apropiar y utilizar los recursos naturales de la
mejor manera, sin hacer dafio y reparar el que ya se ha hecho medioambientalmente. Que cada
individuo de la empresa conozca cudl es su aporte tanto para la empresa como para la comunidad
y el medio ambiente, en el trabajo que realiza de manera diaria”. Se requieren acciones para generar
métricas y asi difundir en la sociedad para actores importantes como la CVC, Acoplasticos y
Ministerio del Medio Ambiente, con el de que se valore y evalle el aporte de RPI al cuidado del
medio ambiente. Es importante que las métricas de la empresa sean conocidas y compartidas por

todos los colaboradores para que conozcan y se motiven a mejorar sus aportes.
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Comunidad: RPI Promueve el desarrollo de la comunidad de influencia e impacta de manera
positiva. La calificacion fue buena es una oportunidad para promover la Promover la dignificacion

de un proceso subvalorado como lo es el proceso de reciclaje y recuperacion.

Estado: Cumplir con los compromisos establecidos a tiempo y en regla, es excelente la
calificacion y para RPI es una oportunidad el acoger, apropiar y cumplir la normatividad vigente

para que exista una real economia circular de los productos plasticos.

Otros actores: Se identifica que en la relacion de fortalecer sus relaciones con agremiaciones
es regular, pero con la formalizacion aparece como una oportunidad el Participar como un actor

operativo de las decisiones estratégicas tomadas en estas organizaciones corporativas

Con los anteriores analisis se priorizaron y se registraron las principales conclusiones y acciones
a emprender frente a la influencia que el macro y microentorno pueden ejercer en el desarrollo de

RPI, en reunion con el gerente se identificaron acciones generales a corto, mediano y largo plazo:



Tabla 10. Analisis del Entorno.

Conclusiones macro. Analisis del Entorno

ETAPA 1:
Anglisi
internoy
externo
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x

La aparicion de una nueva cadena productiva generé economias a escala
con alcance global con un crecimiento vertiginoso que se hizo evidente,
entre otras por la aparicion de plastico usado y libre en el medio ambiente
impactando lo cotidiano y es en esta necesidad gue aparecen las
economias del reciclaje, la recuperacion y la reutilizacion

Proponernos como un actor que dinamiza cadenas
productivas al cooperar en los procesos internos y
resultados de nuestros clientes y proveedores. Dar a
conocer los desarrollos de innovacion que hacen mas
eficientes los procesos de recuperacion de productos
plasticos

Dar a conocer los desarrollos de innovacién
(infraestructura) que hacen mas eficientes los procesos
de recuperacion de productos plasticos

El impacto del plastico en la vida humana y animal se ha hecho notorio en
las secuelas mecanicas que producen los productos plasticos sobre la
flora, la fauna y sobre la vida humana misma; con impactos aun por
documentar en la salud de todos los seres vivos de este nuestro planeta.

RPI debe participar de analisis, estudios, foros de impacto
ambiental y de la vida humana por la mal utilizacién del
plastico la divulgacion de informacion a traves de redes
de sociales del buen manejo y la mala disposicion de los
productos plasticos

Un mercado no regulado a todo nivel produce impactos negativos que
deben de ser regulados por el estado colombiano y apropiados por cada
actor dentro de esta aconomia para hacerlo sosotenible y de beneficio para
cada uno de los individuos que viven dentro de nuestro estado

Dar cumplimiento a la normatividad vigente para la
regulacion de la cadena productiva del plastico

Demostrar que la recuperacion de los productos plasticos usados, genera
riqueza dignifica una labor que a hoy se considera una actividad de menor
valia.

Documentar el proceso de formalizacion de la empresa,
sus avances sus dificultades y sus aportes en los
individuos la sociedad y el medio ambiente como una
actividad que no solo resuelve un tema de supervivencia
financiera sino que aporta en el proceso de construccion
de una sociedad mas equilibrada.

La utilizacion de process innovadores haran efficiente el proceso de
recuperacion del plastico ; Estimulando la aparicion de nuevos actores que
ayuden a mitigar las actuales condiciones de la problematica del plastico

la generacion de métricas y documentacion de los
procesos deben dar como resultado procesos de mejora
continua y darlos a conocer con el sector llamado a
realizar los proceso de intervencion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)

Estas acciones seran parte de actividades que se tendran en cuenta para el momento de la

definicion de los planes de accion en RPI:



105

1. Proponerse como un actor que dinamiza cadenas productivas al cooperar en los procesos
internos y resultados de sus clientes y proveedores.

2. Dar cumplimiento a la normatividad vigente para la regulacion de la cadena productiva
del plastico.

3. Documentar el proceso de formalizacion de la empresa, sus avances sus dificultades y
sus aportes en los individuos la sociedad y el medio ambiente como una actividad que
no solo resuelve un tema de supervivencia financiera, sino que aporta en el proceso de
construccion de una sociedad mas equilibrada.

4. La generacién de métricas y documentacién de los procesos deben dar como resultado
procesos de mejora continua y darlos a conocer con el sector llamado a realizar los
procesos de intervencion.

5. Conocer el cliente y el proveedor para cooperar y hacer mucho mas eficiente sus
procesos y mas rentables sus resultados.

6. A corto plazo se debe encontrar el equilibrio financiero y generar rentabilidad para el
ahorro. Aprovechando el convenio con un nuevo cliente, se deben centrar esfuerzos y
esto ayudard a mejorar la rentabilidad. A futuro con los excedentes de plastico
peletizado que se generen, se debe explorar la posibilidad de internacionalizar la

empresa y exportar el producto.

Algunas cifras de la industria son:



I. DATOS GENERALES I. ACTIVIDAD ECONOMICA
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Total de empresas activas: 883.747 empresas Departamento Todos: empresas
Ciudad Todos: empresas

Sector: 3. INDUSTRIAS MANUFACTURERAS-> 793 empresas

Subsector: 3. 13. FABRICACION DE PRODUCTOS DE CAUCHO Y DE PLASTICO-> 793 empresas

Actividades: 2229-- 793 empresas

lll. EMPRESAS ACTIVAS IV. NUEVAS EMPRESAS
Nuimero de empresas Crecimiento MNumero de empresas Crecimiento

2022 747 2021-2022* 5.66% 2022 T4 2021-2022% -9.76%

2021 707 2020-2021 1.73% 202 B2 2020-2021 -10.87%

2020 695 2019-2020 2.06% 2020 92 2019-2020 -1.07%
mota(*):Los valores comesponden & las empresas activas entre el 1 de ene. del 2021 y miércoles, 12 de Mota(*):Los valores corresponden & las empresas activas entre el 1 de ene. del 2021 y miércoles, 12 de
octubre del 2022 frente al mismo periodo del afio anterior. octubre del 2022 frente &l mismo periodo del afio anterior.

V. EDAD EMPRESARIAL - INSCRITAS V1. CLASIFICACIONM DE LAS EMPRESAS
Tipo Juridico «=1990 1991- 2001- »>=2011
2000 2010
Persona Matural 10 29 65 248
Sociedades 33 n 56 320
Empresas 1
Unipersonales
==1380 181200 2001-2010 ==2011
Wil TIPO JURITHCO v TAMARND EMPRESARIAL - INSCRITAS
Tipo Juridico Micra | Pequefia | Mediana | Grande
Persona Natural in 11
Sociedades 243 114 &1 22
Empresas 1
Unipersonales
Hata: Rango determinade por Ley 505 de 2004,
Vil CONSTITUCION DE EMPRESAS - NUEVAS
Tipe Juridico Aflo Actual Afo 12 Meses
Anterior
Persona Matural 39 a6 45
Sociedades 35 46 a9
Empresas
Unipersonales

Ao Actusl A Arvesor T2 et e

Figura 11. Cifras del Sector. Fabricacion de Cauchos y de plastico
Fuente: Compite 360 reporte empresarial Camara de Comercio
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9.1.6 Diagndstico de la gestion de la empresa

La compafiia desde su nucleo involucra una cadena de componentes esenciales, sobre las cuales
se sostiene, y se van transformando en areas basicas de gestidn sobre las cuales hay que centrar
todo el esfuerzo (comercial, operativa, administrativa y financiera). Si una o varias de estas areas
estdn menos fortalecidas que las demas, inmediatamente genera un desbalance que impide que la

empresa pueda tener un desempefio éptimo y evita su crecimiento.

La compafiia es el resultado de la gestion que se lleva a cabo en ella, una vez analizado el
impacto del maco y microentorno, se requiere conocer el como estd RPI actualmente y mediante
una encuesta realizada al gerente, se desarrollé un instrumento que arrojé el diagnostico con base

a la gestion del area comercial, operativa, administrativa y financiera de la compafiia.

Para el autodiagndstico se evaluaron 4 niveles de gestion:

v Nivel 1: No se ha realizado esta actividad, o no existe actualmente en la empresa
v Nivel 2: Se esta iniciando su desarrollo e implementacién
v Nivel 3: Se encuentra implementado y en proceso de mejora

v Nivel 4: Funciona muy bien y es un factor clave de éxito o fortaleza del negocio.

9.1.6.1 Gestion Comercial.

Con relacion a la informacion del mercado la compariia RPI no posee un plan de mercadeo con
informacion actualizada sobre el comportamiento de sus clientes para tomar acciones. Se esta
iniciando la implementacion de Investigacion y analisis del impacto que su empresa tiene con los
temas econdmicos, politicos, sociales, culturales y demogréaficos. El gerente recalco que la
empresa compara sus precios, calidad, imagen, instalaciones con los de la competencia, pero

reconoce que esta en proceso de mejora.
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En temas de planeacion funciona muy bieny es una fortaleza del negocio que la empresa cuenta
con una marca e imagen corporativa bien disefiada que impacta y permite que los clientes lo
recuerden, tienen un logotipo definido, con papeleria y material publicitario de RPI con su
respectiva sefializacién. Pero no tienen definido ni clasificado sus clientes por edad, género,
estrato, actividad necesaria para definir segmentos preferentes y sus estrategias comerciales. Un
tema crucial que no se esta realizando es el establecimiento de metas y cuotas de venta para la

consecucion de nuevos clientes y la recompra de los actuales.

Dentro de las estrategias no se tienen establecido las politicas claras de precios con base en
costos, oferta y demanda y precio de la competencia, tampoco se han definido y ejecutado
estrategias para la promocién y comercializacion de sus productos y servicios, pero un factor clave
de éxito es que RPI cuenta con elementos claros que la diferencian en el mercado de las demas

empresas competidoras.

En la ejecucion para la gestion comercial, la ubicacion geografica de la empresa facilita el
acceso de sus clientes y cumple con los requisitos de calidad pedidos por sus clientes, es un
elemento diferenciador de RPI. Un punto pendiente por desarrollar es la capacitacion al personal

encargado de ventas en la empresa para prestar un mejor servicio al cliente.

Para los elementos de evaluacion la empresa no controla permanentemente el cumplimiento de
las metas de ventas, ya que no tienen establecidas dichas metas. Tampoco se estan realizando
acciones para lograr la fidelidad de sus clientes, no evaltan la satisfaccion de estos con respecto a

los productos y servicios ofrecidos.



ETAPA 1:

Tabla 11. Diagndstico gestion comercial de la empresa.

hnaless El diagnéstico de la gestidn de la empresa

interno y
externo
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INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA

GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion

Nivel 1

Mivel 2

Mivel 3

Mivel 4

Ma sz hareslizada

esta actividad, o no

existe actualmente
enla empresa

Se estdiniciando su
desarrollo e
implementacidn

Se encuentra
implementadoy en
procesa de mejora

Funciona moy Beny
ez unfactor clave de
&wito o fortaleza del
negacio

Infarmacién del mercado

1. ¢,Posee un plan de mercadeo con
informacion actualizada sobre el
comportamiento de sus clientes y la usa para
tomar acciones?

2. ¢Investiga y analiza el impacto que en su
empresa tienen los temas economicos,
politicos, sociales, culturales y demograficos?

3. ¢La empresa compara sus precios,
calidad, imagen, instalaciones con los de la
competencia?

Planeacidn

4. 4,Su empresa cuenta con una marca e
imagen corporativa bien disefiada que
impacte y permita que los clientes lo
recuerden? (logotipo, papeleria, material
publicitario, sefializacién)

5.¢La empresa define y clasifica sus clientes
por edad, género, estrato, actividad para
definir segmentos preferentes y sus
estrategias comerciales?

6. ¢La empresa establece metas y cuotas de
venta para la consecucion de nuevos clientes
y la recompra de los actuales?

Estrategias

7. ¢Se establecen politicas claras de precios
con base en costos, oferta y demanda y
precio de la competencia?

8. ¢Ha definido y ejecutado estrategias para
la promocion y comercializacion de sus
productos y servicios?

9. jLa empresa cuenta con elementos claros
que la diferencien en el mercado de las
demés empresas competidoras?

Ejecucian

10. ¢La ubicacion geografica de la empresa
facilita el acceso de los clientes?

11. ¢La empresa cumple con los requisitos de
calidad pedidos por sus clientes?

12. ¢ Se capacita a los vendedores de la
empresa para prestar un mejor servicio al
cliente?

Evaluacian

13. ¢La empresa controla permanentemente el
cumplimiento de las metas de ventas?

14. ¢ Se realizan acciones para lograr la
fidelidad de los clientes?

15. ¢La empresa evalua la satisfaccion de los
clientes con respecto a los productos y
servicios ofrecidos?

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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9.1.6.2 Gestion Operativa.

En cuanto a las actividades de planeacion la empresa conoce su capacidad de prestacion de
servicios, pero esta en proceso de mejora, hasta el momento no se define un presupuesto anual de
produccion (productos/servicios) teniendo en cuenta los planes de crecimiento de la empresa para
futuros desarrollos como compra de maquinaria, ampliacién de instalaciones etc. El gerente
participa en ferias del sector del plastico donde la empresa investiga y obtiene informacién sobre
nuevas tecnologias para la prestacion de servicios. Para mejorar la calidad del pellet, desde el area
de peletizado se hacen mezclas de materiales para la calidad e innovaciones a su producto o

servicio.

Para la ejecucion operativa en el proceso de produccién y prestacion del servicio RPI es flexible
y permite cambios de acuerdo con las necesidades del cliente, hay cooperacion directa con los
clientes para entregar un producto con la calidad requerida. En la empresa no se controlan los

inventarios para la toma de decisiones y asi evitar desperdicios y sobre costos.

RPI se destaca por mantener buenas relaciones con sus proveedores y son sus aliados para el
desarrollo de la empresa. Las instalaciones de la empresa estan en proceso para culminar su
construccion por lo que esta en proceso de mejora el cumplimiento con los requisitos de higiene y
seguridad industrial, pero comparacion con las del sector del plastico sus instalaciones son

adecuadas para producir comodamente y prestar un buen servicio al cliente.

En temas de evaluacién, no cuentan con un plan de costos para conocer con certeza los costos
de producir el producto/servicio y controlar los mismos adecuadamente. En RPI deben evaluar
formalmente la calidad de los productos y servicios que recibe de los proveedores, la calidad de la

materia prima debe ser inspeccionada al ingreso de la planta, verificacion en peso por tipo de
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material, es importante recolectar estos datos para generacion de métricas. Para tener un control
de procesos minimamente se debe tener documentado el paso a paso de los procesos estratégicos

de la empresa y poder hacer control sobre los procesos para prestar sus servicios.

En las actividades de mejoramiento es importante reforzar el hace mejoras a la prestacion del
servicio con base en las quejas, sugerencias y opiniones de los clientes, ya que no esta
implementado en RPI, y se deben continuar en el mejoramiento de las relaciones formales para
que permanentemente puedan estar innovando en los procesos para la prestacion de servicios.
Como se ha mencionado anteriormente el gerente participa en ferias nacionales e internacionales
de plastico donde se exponen investigaciones de nuevas tecnologias o procesos de servicio a nivel

local, nacional y mundial.
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Tabla 12. Diagnostico gestion operativa de la empresa.

Nivel de Gestion

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA Mivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4

Funciona muy Bieny

- Mo ze hareslizado PR
GESTION OPERATIVA DE LA EMPRESA esta actividad, o na Se estainiciando su Se encuentra esun factar clave de

) desamallo e implement ada #EN | gt o fortaleza del
implementacidn proceso de mejora negocia

existe actualmente
enla empresa

1. ¢La empresa conoce su capacidad de
prestacion de servicios?

2. ¢Se define un presupuesto anual de
produccion (productos/servicios) teniendo en
cuenta los planes de crecimiento de la 1
empresa? (compra de maguinaria o vitrinas,
ampliacion de instalaciones)

3. ¢La empresa investiga y obtiene
informacion sobre nuevas tecnologias para la 1
prestacian de servicios?

4. ;Hace frecuentemente innovaciones a su
producto o servicio?

5. ¢El proceso de produccion y prestacion del
servicio es flexible y permite cambios de 1
acuerdo a las necesidades del cliente?

6. ¢ Se controlan los inventarios y se toman
decisiones para evitar desperdicios y sobre 1
costos?

7. ¢Se mantienen buenas relaciones con los
proveedores y son unos aliados para el 1
desarrollo de la empresa?

8. ¢La empresa cumple con los requisitos de
higiene y seqguridad industrial?

9. ¢Las instalaciones de la empresa son
adecuadas para producir comodamente y 1
prestar un buen servicio al cliente?

10. i La empresa conoce con certeza los
costos de producir el producto/servicio y los 1
controla adecuadamente?

11. ¢La empresa evalla la calidad de los
productos y servicios que recibe de los 1
proveedores?

12. ¢La empresa hace control sobre los
procesos para prestar sus servicios?

1

Planeacién

Ejecucion

Ev aluacién

13. ¢La empresa hace mejoras a la prestacion
del servicio con base en las quejas,
sugerencias y opiniones de los clientes?

14. jLa empresa estéd permanentemente
innovando los procesos para la prestacion de 1
senvicios?

15. ¢ Se investiga en la empresa sobre nuevas
tecnologias o procesos de servicio a nivel 1
local, nacional y mundial?

Mejoramiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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9.1.6.3 Gestion administrativa.

No se ha realizado un ejercicio de planeacién estratégica en los Gltimos 2 afios en el que se haya
fijado misidn, vision, valores, objetivos, estrategias y planes de accion por lo tanto no son
elementos conocidos por sus colaboradores. Al no contar con una planeacién estratégica no

disponen de estrategias definidas con acciones que definan su ejecucion.

El gerente de RPI como profesion es médico especialista en gerencia de servicios en salud,
especialista en auditoria y magister en administracion de empresas, ha sido gerente de empresas
sociales del estado , presidente de juntas directivas, ha liderado la autoridad Sanitaria del Distrito
de Santiago Cali y es una fortaleza para RPI, ya que tiene la capacidad de liderar a la gente hacia
el logro de los objetivos y tiene buenas habilidades para relacionarse armonicamente con clientes,

proveedores, competidores y empleados.

En temas de organizacion la empresa tiene implementado y estd en proceso de mejora una

estructura clara y un esquema que representa la forma como esta organizada (organigrama).

Es importante la recoleccion de datos y la empresa no cuenta con un sistema de informacién y
de manejo de documentos efectivo para la toma de decisiones, especialmente en los procesos
estratégicos. A pesar de no tener una plataforma estratégica definida y sin tener los valores
oficialmente definidos el ambiente de trabajo y las relaciones de los colaboradores son adecuadas
para el normal funcionamiento de la empresa. No se tiene un proceso de seleccién de personal que

le permita contar con gente iddnea, no realizan pruebas laborales.
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En la evaluacidn del nivel de gestion para la ejecucién del area administrativa no se tienen
documentados los procesos estratégicos y asi tener claras sus responsabilidades, tareas y desde la
direccién poder realizar seguimiento a su cumplimiento. Se hace indispensable que la empresa
logre que los colaboradores desarrollen un sentido de pertenencia y compromiso activo mediante
la instauracién formal de la plataforma estratégica. Tampoco cuenta con metas para el
cumplimiento por area y asi mismo poder generar estimulos del trabajo en equipo en la empresa.
RPI es una empresa que se ha preocupado por la dignificacion del trabajo de recuperacién de
plastico y ha sido un factor de éxito que la empresa cuente con los elementos de trabajo, equipos

adecuados y suficientes para hacer bien el trabajo por area.

Las herramientas de control no estan estructuradas por lo tanto la empresa no tiene un esquema
de seguimiento y control del trabajo de los colaboradores que sea claro y oportuno, tampoco usan
graficos, diagramas o tablas para medir como se ha hecho el trabajo y retroalimentacién oportuna,

por lo que se requiere implementar métricas y tablero de mando.



Tabla 13. Diagnostico gestién administrativa de la empresa.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA
GESTION ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion
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Nivel 1

Mivel 2

Mivel 3

Nivel 4

Mo se harealizado
esta actividad, o no
existe actualmente

enla empresa

Se estainiciando su
dezanallae
implementacidn

Se encuentra
implementado wen
proceso de mejora

Funcicna muy Bieny
ez un factor clave de
Exito o fortaleza del
nEgocio

Planeacién

1. ¢ Ha realizado un gjercicio de planeacion
estratégica en los dltimos 2 afios en el que
haya fijado mision, vision, valores, objetivos,
estrategias y planes de accién?

2_¢Los anteriores elementos son conocidos
por todos sus colaboradores?

3. ¢Las acciones que gjecuta su empresa
responden a las estrategias definidas en la
planeacion?

Direccién

4. ¢ El gerente tiene la capacidad de liderar a
la gente hacia el logro de los objetivos?

5. ¢ El gerente tiene buenas habilidades para
relacionarse arménicamente con clientes,
proveedores, competidores y empleados?

Organizacion

6. ¢,La empresa tiene una estructura clara y
un esquema que represente la forma como
esta organizada (organigrama)?

7. ¢iLa empresa cuenta con un sistema de
informacion y de manegjo de documentos
efectivo para la toma de decisiones?

8. ¢El ambiente de frabajo y las relaciones de
los colaboradores son adecuadas para el
normal funcionamiento de la empresa®?

9. ¢ Se tiene un proceso de seleccion de
personal que le permita contar con gente
idonea en su empresa?

Ejecucion

10. ¢Las personas de su empresa tienen
claras sus responsabilidades y tareas y se
hace seguimiento a su cumplimiento?

11. jLa empresa logra que los colaboradores
desarrollen un sentido de pertenencia y
compromiso activo?

12. ¢ Es estimulado el trabajo en equipo en la
empresa y asi se frabaja normalmente?

13. ¢ Cuenta la empresa con los elementos de
trabajo, equipos adecuados vy suficientes para
hacer bien el trabajo?

Control

14. jLa empresa tiene un esquema de
seguimiento y control del trabajo de los
colaboradores que es claro y oportuno?

diagramas o tablas para medir como se ha
hecho el trabajo y se da retroalimentacion al
respecto?

29

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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9.1.6.4 Gestion financiera.

RPI es una empresa que no tiene calculado su punto de equilibrio, flujos de caja y tesoreria y
desde la direccion se debe realizar un seguimiento mediante un plan de costos para conocer cuanto
y para qué requiere dinero y el costo financiero adecuado para que a futuro puedan endeudarse y
realizar inversién como por ejemplo compra de equipos, capital de trabajo, etc., entre otros. La
planeacion que sera de acuerdo con un presupuesto anual o semestral para conocer y controlar el
nivel de endeudamiento que debera tener la empresa. Para lograr el equilibrio RPI debe llevar un
manejo cuidadoso y apropiado de su dinero y asi cumplir oportunamente con los compromisos

adquiridos.

Hay falta de estructura financiera, no cuenta con herramienta fortalecida para controlar los
costos y gastos de operacion, una vez establecidas las metas deben realizar graficas o

comparaciones entre periodos (meses, trimestres, semestres) para mirar el desarrollo del negocio.

Desde el 2020 se registran todas las transacciones del negocio para mantener una informacion
financiera y contable actualizada, en la aplicacion financiera a pesar de que se calcula que el uso
del dinero del endeudamiento cubra el capital e intereses, no hay financieramente un punto de

equilibrio y no hay generacion de utilidades para la empresa.

RPI primero requiere alcanzar un nivel de liquidez, es indispensable controlar el movimiento
de dinero en efectivo proveniente del cobro de cartera, anticipos u otros y asi evitar pedir prestado
innecesariamente y realizar un flujo de caja para permitir el adecuado manejo de los recursos de

la empresa.

En el sistema de contabilidad de la empresa crearon centros de costo separados para las

diferentes lineas de negocio (servicio de peletizado y venta de pellets).
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Para que RPI acceda a fuentes de financiacion segln los requisitos que se piden en los bancos
para pedir dinero prestado, deberd encontrar equilibrio, tener rentabilidad y acceder a otros

productos financieros que pueden ayudar al desarrollo del negocio.

En los criterios de evaluacion financiera no se encuentra fortalecido el desarrollo de un sistema
de control para saber donde se generan pérdidas de dinero especificamente en desperdicios,

inventarios altos, obsoletos, deteriorados, activos improductivos.

A pesar de que la empresa tiene un contador y una auxiliar contable no se cuentan con los
estados de resultados de la empresa de manera oportuna en periodos definidos por la gerenciay no

se evidencian comparaciones con los de periodos anteriores.



Tabla 14. Diagnostico gestién financiera de la empresa.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA
GESTION FINANCIERA DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion

Nivel 1

Mivel 2 Nivel 3

Nivel 4

Mo se harealizado

esta actividad, ono

existe actualments
enls empresa

Sie esté iniciando su Sie encuentia
desarolla e implementada yen
implementacién | procesa de mejors

Furciona muy Bieny

ez un factor clave de

&xito o fartaleza del
negocic

Direccign

1. ¢La empresa conoce cuanto y para qué
requiere dinero y el costo financiero
adecuado para endeudarse? (compra de
equipos, capital de trabajo, restructuracion de
sus deudas, capacitacion, enire otros)

2. ¢La actividad del negocio se planea de
acuerdo a un presupuesto anual o semestral?

3. ¢Se conoce vy conirola el nivel de
endeudamientio que debe tener la empresa?

4. ¢La empresa lleva un manejo cuidadoso y
apropiado de su dinero para cumplir
oportunamente con los compromisos
adquiridos?

Estructura

5. ¢La empresa cuenta con herramientas para
controlar los costos y gastos de operacién?

6. ¢Se realizan graficas 0 comparaciones
entre periodos (meses, trimestres, semesires)
para mirar el desarrollo del negocio?

7. ¢ Se registran todas las transacciones del
negocio para mantener una informacion
financiera y contable actualizada?

Aplicacion

8. ¢Se calcula que el uso del dinero del
endeudamiento cubra el capital, los intereses
y genere utilidades para la empresa?

9. ¢ Se programa el movimiento de dinero en
efectivo proveniente del cobro de cariera,
anticipos u ofros para evitar pedir prestado
innecesariamente?

10. ¢La empresa crea centros de costo
separados para las diferentes lineas de
negocio?

11. ¢, Se realiza un flujo de caja para permitir
el adecuado manejo de los recursos de la
empresa?

Fuentes de
financiacion

12. ¢, Se conocen los requisitos que se piden
en los bancos para pedir dinero prestado?

13. {Se conocen otros productos financieros
que pueden ayudar al desarrollo del negocio?
(leasing, compra de cartera, sobregiros, entre
otros)

Evaluacian

14. ¢ Se tiene un sistema de control para
saber donde se generan pérdidas de dinero?
(desperdicios; inventarios altos, obsoletos,
deteriorados; activos improductivos)

15. ¢ Se tienen los estados de resultados de la
empresa de manera oportuna en periodos
definidos por la gerencia comparandolos con
los de periodos anteriores ?

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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RECUPERACION DE PRODUCTOS INDUSTRIALES LTDA

Estructura Capital Descargar reporte en PDF

| ACHIVO | FdSive | VETTLES | Informacion financiera en cifras por millones de pesos.

Clic aqui para ver el historial completo
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Avrticulando los resultados obtenidos en cada una de las areas, se presentan los resultados

(32/100) globales de la compafiia asi:

Gestion Operativa

Gestion Financiera

Figura 14. Resultados autodiagndstico por areas de la compafiia
Fuente: Elaboracién Propia

Una vez diligenciados los diferentes instrumentos para el autodiagnostico se evidencid la

situacion actual de RPI y de las fuerzas del entorno que lo impactan.
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En reunion con el equipo de RPI se concluyeron los puntos mas destacados de acuerdo con lo

anterior, se realizé una lista priorizando los factores fundamentales para dar foco al analisis con

una vision holistica (global, integradora y totalitaria) de la realidad y esto ayudara a construir el

soporte de la estrategia, a partir del analisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Los resultados de la consultoria y el equipo de trabajo son:

9.1.7.1 Andlisis interno (Capacidades y Retos).

Tabla 15. Capacidades y retos de la empresa.

ETAPA 1: ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL j
R.P.L

ANALISIS INTERNO

c CAPACIDADES (Fortalezas) R RETOS (Debilidades)
C1 |calidad del producto (pellet) R1 Incrementar la capacidad de produccion en el area de lavado
y molino
c2 |Empresa formal en economia inmadura R2 Mejorar la capacidad de.allstamlento del material para el
proceso de lavado y molido
cooperacion con clientes y proveedores para mejorar . A . A
C3 P yP P ) R3 |Participar del mercado de plastico seleccionado y limpio
sus productos y resultados
Es un aliado demostrativo de los buenos resultados - .
C4 . R4 |Apropiacion de la cultura organizacional
(procesos internos, externos)
Apn?pla la regul.acwn emana.d.a por el gobierno . Ausencia de la cultura de la captacion de dato y toma de
C5 |nacional para ejercer las actividades de la economia R5 . .
- decisiones de la misma
del plastico
Infraestructura fisica que permite implementar
. L. - Falta de procesos documentales en los procesos de
C6 |procesos eficientes de la recuperacion del plastico R6 - o
e . produccion y mantenimiento
como la utilizacion de agua lluvia y luz solar
R7 No documentar, no estandarizar, no generar métricas de la
operacion de la empresa
RS Desconocimiento de metas de produccion por parte de los

colaboradores

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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Fortalezas: Los puntos positivos de RPI

1. Calidad del producto (pellet): EI Pellet de RPI conserva la mayor cantidad de
caracteristicas similares a las del plastico original, es un producto homogéneo y cumple
con los estandares exigidos por los clientes.

2. Empresa formal en economia inmadura: RPI ha fortalecido su negocio para competir
dentro del mercado a través de la formalizacion, asi ha generado mayores oportunidades
y le ha permitido poco a poco iniciar relaciones comerciales para su crecimiento dentro
del sector de la recuperacion del plastico.

3. Cooperacion con clientes y proveedores para mejorar sus productos y resultados: Una
de las ventajas competitivas de RPI es la cooperacién con sus clientes externos, por
medio de una comunicacion fluida via telefonica y via correo electronico para realizar
acuerdos en el resultado de los productos ofertados. Por ejemplo, mezclas exactas de los
plasticos para obtener un producto terminado con caracteristicas de fluidez, elasticidad
o templanza de los materiales.

4. Es un aliado demostrativo de los buenos resultados (procesos internos, externos): RPI
es un aliado para las empresas que requieren certificar sus procesos de recuperacion del
pléstico.

5. Apropia la regulacién emanada por el gobierno nacional para ejercer las actividades de
la economia del plastico: Cumple con los estandares exigidos por la autoridad
medioambiental y cuenta con la licencia pertinente para expedir los certificados de
reparacion medioambiental segun los planes de gestion ambiental de residuos de

envases y empaques presentados por las empresas productoras de plasticos.
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Infraestructura fisica que permite implementar procesos eficientes de la recuperacion
del plastico como la utilizacion de agua lluviay luz solar: La infraestructura es exclusiva

para la recuperacion del plastico, se realiza un adecuado uso de los recursos naturales.

Debilidades:

1.

Incrementar la capacidad de produccion en el area de lavado y molino: La maquinaria
del area de molino y lavado es artesanal y la capacidad para proveer la maquina de
peletizado es insuficiente, pero si se realiza la documentacién de este proceso
estratégico con estandarizacion de tiempos en el paso a paso de produccion para eliminar
desperdicios, registro de datos y meétricas para el cumplimiento de metas se
incrementaria la produccion del &rea.

Mejorar la capacidad de alistamiento del material para el proceso de lavado y molido:
El primer proceso es la recepcion del material plastico en pelicula (materia prima)en la
planta de RPI, una vez ingresa preseleccionado pasa al area de seleccidén que es la
revision al detalle del plastico para la separacion por tipo de material, por ser un proceso
manual no se tiene un control y hay ineficiencias que no permiten disponer de la
cantidad de material suficiente para el area de molino y lavado, pero si se realiza la
documentacidn de este proceso estratégico con estandarizacion de tiempos en el paso a
paso de produccion para eliminar desperdicios, hacer un registro de datos y métricas
para el cumplimiento de metas se incrementaria la capacidad del area.

Participar del mercado de plastico seleccionado y limpio: RPI sélo cuenta con dos
proveedores de materia prima que suministran material preseleccionado y sucio, por lo

que se requiere instaurar politicas de compra para obtener materiales con caracteristicas



124

que permitan optimizar el tiempo y los recursos economicos de los procesos de
recuperacion. Para ello se debe realizar la documentacion de este proceso estratégico.
Apropiacion de la cultura organizacional: No cuentan con una plataforma estratégica
definida, estructurada e implementada que les permita tener identificados los valores
que los socios quieren ver reflejados en su compafiia.

Ausencia de la cultura de la captacion de dato y toma de decisiones de esta: Dentro de
las areas los registros son manuales (en hojas fisicas), se requiere fortalecer la cultura
del registro de la produccion por areas para toma de decisiones.

Falta de procesos documentales en los procesos de produccion y mantenimiento: Hay
ausencia del registro del como se hace cada proceso en las areas de produccion y no hay
estructurada un apolitica del mantenimiento que debiese tener una empresa de
produccion que maneja maquinaria especializada. Para mitigar ambas cosas, se deben
documentar estos procesos estratégicos.

No documentar, no estandarizar, no generar métricas de la operacion de la empresa: La
falta de documentar los procesos estratégicos no le permite evidenciar a RPI que esta
haciendo bien para poder estandarizar y medir. Lo que le permitira a la alta gerencia
toma de decisiones acertadas.

Desconocimiento de metas de produccion por parte de los colaboradores: Es importante
realizar un seguimiento del cumplimiento de objetivos dentro de una organizacion para
guiar a la compafiia y a sus colaboradores hacia el camino correcto. En RPI no se tienen
metas establecidas ni por area ni por colaborador, esta debilidad sera un reto muy

importante para incrementar la productividad y la sostenibilidad en la empresa.
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9.1.7.2 Analisis Externo (Perspectivas y riesgos).

Tabla 16. Perspectivas y Riesgos de la empresa.

ETAPA 1: . . f—
i ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL .
externo g?
R.P.L
ANALISIS EXTERNO (PR)
P PERSPECTIVAS (oportunidades) Ri RIESGOS (amenazas)
P4 Incrementar la participacion de la compra de Ri1 Incremento de los costos fijos (salarios) ante el cumplimiento
materiales plasticos limpios y seleccionados de la legislacion actual vigente
P2 Internacionalizacion de los excedentes de produccion Ri2 |Elincremento del délar.
de RPI Ltda
Ubicarnos como un actor que la sociedad identifica ! Que ng s.e hag.a cumplir las reglas de juego establecidas an la
P3 ) Ly - Ri3 [normatividad vigente para todos los actores de la economia
como doliente de la problematica del plastico . .
de los productos plasticos.
P4 Identificar productos plasticos gque en la recuperacion,

sus procesos sean mucho mas eficientes y rentables

Presentarse ante el gobierno nacional como un aliado
P5 |estratégico y operativo para la solucion de la
problematica del plastico

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)

Oportunidades:

1. Incrementar la participacion de la compra de materiales plasticos limpios y
seleccionados: El sector empresarial de productores de plastico es donde debe apuntar
RPI, ya que los residuos posindustriales generados por estas empresas le permitiran a
RPI impactar los costos en produccion.

2. Internacionalizacién de los excedentes de produccion de RPI Ltda.: Cuando RPI pueda
tener un incremento a futuro en su produccion, generando excedentes, debera explorar
esta oportunidad tan valiosa con la venta de sus productos en moneda extranjera como

el délar.
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3. Ubicarnos como un actor que la sociedad identifica como doliente de la problematica
del plastico: El plastico libre en el medio ambiente es de interés mundial como ya se ha
mencionado anteriormente y la labor de la recuperacion del plastico en el marco de la
formalidad lo convierte en un actor principal para los ojos del gobierno, para los
activistas y la sociedad en general. Hay un movimiento activista en el que RPI podria
participar “Mares libres de plastico” y ser protagonista al recuperar el plastico de las
playas y los océanos que afecta el ecosistema.

4. Identificar productos plasticos que, en la recuperacion, sus procesos sean mucho mas
eficientes y rentables: EI mercado formal extiende esta oportunidad para RPI, por lo que
deben ampliar la compra de materiales limpios y materiales que, con su precio de
compra, se pueda obtener mejor rentabilidad.

5. Presentarse ante el gobierno nacional como un aliado estratégico y operativo para la
solucion de la problematica del plastico: RPI al tener su proceso de formalizacion
establecido se convirtio en un atractivo para el gobierno con la mitigacion que realiza al
certificar los residuos de envases y empaques aprovechados, pero debe hacer parte de
agremiaciones importantes como Acoplasticos para que pueda ser identificado a nivel

nacional.

Amenazas:

v Incremento de los costos fijos ante el cumplimiento de la legislacion actual vigente:
Desde la formalidad la empresa tiene compromisos financieros que no dan tregua 'y RPI

€s una empresa que no se encuentra en equilibrio y el incremento de sus costos por la
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tasa inflacionaria, los gastos administrativos por la variacion salarial darian al traste con
la rentabilidad que se espera obtener en la empresa.

v El incremento del dolar: Es un riesgo para el crecimiento en produccion e inversién en
maquinaria, ya que no permitiria la adquisicién de maquinas y tecnologia hecha con
materiales y recurso humano pagado en el extranjero. Pero se podria convertir en una
oportunidad si se piensa en realizar exportacion de excedentes de plastico.

v" Que no se haga cumplir las reglas de juego establecidas en la normatividad vigente para
todos los actores de la economia de los productos plasticos: La resolucion 1342 de 2020
emanada por el Ministerio de ambiente y desarrollo sostenible fue expedida para el
sector formal y empresarial y asi apoyar la economia circular, pero si no hay un
seguimiento del cumplimiento por parte del gobierno, el sector informal de la

recuperacion del plastico seguiria en crecimiento.

9.2 Etapa 2: Modelo del negocio

En esta etapa se desarrollan los inductores para la construccion del modelo de negocio de RPI,
tomando como inductores las conclusiones del analisis interno y externo ya realizado,
determinando los elementos diferenciadores y que lo hacen distinto a las demas empresas del
sector, con base a ello, se centrard la estrategia para que RPI pueda ser competitivo. Se alineara lo
que hace la empresa y se concretara su ruta, hacia donde quiere llegar, que elemento valora para

lograr su proyeccion.
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9.2.1 Construccion de la oferta de valor

Es un elemento fundamental para el modelamiento del negocio donde se conjugan dos
perspectivas (productor y cliente). La oferta son los productos y servicios dispuestos por la
empresa que pone a disposicion de los clientes en un momento determinado y con un precio
concreto. El valor es el beneficio que el comprador o cliente percibe y reconoce de esos productos
y/o servicios que ofrece una empresa. Por lo tanto, es necesario conocer las necesidades y

expectativas del cliente, conocerlo a fondo, para asi construir una oferta de valor que las supla.

En reunién con el equipo administrativo de RPI se listaron los productos y servicios en relacion

al valor o beneficio para el cliente con el siguiente resultado:

Tabla 17. La Oferta de Valor.

La Oferta de Valor

Oferta (Lista de Productos y Servicios) Valor (Beneficio para el cliente)

Reincorporacion de plastico Usado elaborando nuevos productos

Pellets o . o
permitiéndole al cliente disminucion en sus costos hasta un 50%

Documentacion de las cantidades y tipo de material recuperado de
Anexos técnicos productos plasticos para dar cumplimiento a los compromisos establecidos

en sus planes de recuperacion ambiental. ]
El alistamiento del material separa los productos no plasticos como

Reciclaje de productos no plasticos metales, carton, vidrio, plastico que son entregados a recuperadores
especializados.

En los procesos de los clientes y proveedores mejoramos sus

Cooperacion . -
P capacidades v resultados en la operacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)

1. Pellets: El costo del material original es casi el doble del recuperado y el uso del pellet

recuperado impacta en los costos de produccion del producto terminado.
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2. Anexos técnicos: La normatividad vigente exige la certificacion de la recuperacién de
productos plasticos a las empresas productoras y RPI cuenta con la licencia ambiental
para realizarlo.

3. Reciclaje de productos no plasticos: RPI cuenta con un area de separacion de materiales
cuando ingresan a la planta y se identifican otros materiales que son ofertados a
empresas que recuperan estos tipos de material.

4. Cooperacion: En los procesos de los clientes y proveedores “mejoramos” sus
capacidades y resultados en la operacion, refirio el gerente. Porque en RPI realiza

convenios estratégicos para suplir la necesidad de los clientes.

9.2.2 Mapa de empatia

En el conocimiento a fondo de los clientes se utilizé una herramienta de pensamiento en disefio
“Design Thinking”, El objetivo de la sesidn es ponerse en los zapatos del cliente y poder situar,
ver, observar, sentir el entorno desde su perspectiva, y con los colaboradores de la empresa se
realizd una sesion de trabajo, sobre un tablero con Post-it notas, plasmando la idea en cada
situacion diferente, en que piensa y siente, qué oye, qué ve, qué dice y qué hace, concluyendo los

esfuerzos y resultados, que se consolidaron asi:
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El Mapa de Empatia

ETAPA 2:

Modelo del " - -
io Qué piensa el cliente Qué siente el cliente

Casi todas las empresas que venden plastico recuperado,
los pellets no son homogéneos porque usan maquinaria
artesanal

Incertidumbre con sus productos, si compra en alguna de
ellas

Piensan que el pellet original est muy costoso Preocupacion por el incremento de sus costos de

produccion

Son pocas las empresas que funcionan en la legalidad Presion desde la normativa para el cumplimiento de los

para venta de pellet recuperado planes de gestién ambiental

Quieren comprar un buen producto, ahorrar costos y Confianza con RPI

obtener la certificacion del material recuperado

Qué oye el cliente Qué ve el cliente
Han oido que en el Valle del Cauca hay 2
empresas que tienen maquinaria que permite El pellet de RPI se ve homogéneo
el resultado de un buen producto y una de ellas
es RPI
Vieron que RPI parecia tener una buena
El pellet recuperado abarata sus costos . N p
relacién calidad-precio
Han oido que RPI es una nueva empresa R
formal en el sector del plastico con una Ven una empresa forma\rlncurslonando
infr a exclusiva para con fuerza en un sector inmaduro
plastico
Han oido que RPI certifica el proceso de Ven que con RPI pueden obtener los
recuperacion y el uso de plastico recuperado certificados que pide la legislacién
en productos nuevos como lo indica la colombiana
resolucién 1342 de 2020
Queé dice el cliente Qué hace el cliente

Compraron en diferentes empresas de pléstico
No confian en todas las empresas que venden plastico recuperado vy tuvieron problemas con sus productos
recuperado por la calidad del producto terminados, y cuentan sus experiencias en su entrono
Hay que ayudar al planeta con la recuperacion del
plastico Para algunos productos usan el pellet recuperado

Con el pellet recuperado se disminuyen costos
Compran pellet recuperado

Solicitan toda la documentacion pertinente para
Se necesita comprar a empresas legales que cerfifiqguen |inscripeién como proveedores y clientes, validando el
con los anexos pedidos por el gobierno cumplimiento desde la legalidad

"Nos gusta comprarle a RPI porque tenemos todo lo que
necesitamos, un pellet recuperado excelente, ahorramos | Prefieren comprar en RPI
costos, ayudamos al planeta y cumplimos con la ley"

Esfuerzos Resultados
Estén preocupados por ayudar al planeta Sienten la necesidad de cumplir con la cer on de sus planes ambientales
Creen gue el pellet original se encarecera por el precio del petréleo, el ddlar y la guerra El uso de pellet recuperado afecta positivamente sus costos de produccion
Creen que son muy pocas las empresas que venden producto con calidad Se sienten confiados con el producto de RPI por los estandares de calidad ofrecidos
La mayoria de_empresas en la r i6n del plastico no cumplen con la normatividad de c i6 Ven la oportunidad de cooperacién formal con RPI

Figura 15. Mapa de Empatia.
Fuente: Elaboracion Propia a partir del proceso de Design Thinking

¢,Qué piensa y qué siente el cliente? Lo que realmente le importa, sus principales

preocupaciones, inquietudes y aspiraciones.

v “Casi todas las empresas que venden plastico recuperado, los pellets no son homogéneos
porque usan maquinaria artesanal” y sienten Incertidumbre con sus productos, si compra

en alguna de ellas.
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v Piensan “el pellet original estd muy costoso” y sienten preocupacion por el incremento
de sus costos de produccion.

v Son pocas las empresas que funcionan en la legalidad para venta de pellet recuperado y
sienten presion desde la normativa para el cumplimiento de los planes de gestion
ambiental.

v Quieren comprar un buen producto, ahorrar costos y obtener la certificacion del material

recuperado y sienten Confianza con RPI.

¢ Qué oye el cliente? Lo que dicen los amigos, lo que dice el jefe, lo que dicen personas

influyentes del sector.

v Han oido que en el Valle del Cauca hay 2 empresas que tienen maquinaria que permite
el resultado de un buen producto y una de ellas es RPI.

v' El pellet recuperado abarata sus costos.

v" Han oido que RPI es una nueva empresa formal en el sector del plastico con una
infraestructura exclusiva para recuperar plastico.

v Han oido que RPI certifica el proceso de recuperacion y el uso de plastico recuperado

en productos nuevos como lo indica la resolucion 1342 de 2020.

¢ Qué ve el cliente? El entorno, amigos, la oferta del mercado.

v’ El pellet de RPI se ve homogéneo
v Vieron que RPI parecia tener una buena relacion calidad-precio

v Ven una empresa formal incursionando con fuerza en un sector inmaduro
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v" Ven que con RPI pueden obtener los certificados que pide la legislacién colombiana
¢ Qué dice y qué hace el cliente? Actitud en publico, aspecto, comportamiento hacia los demas.

1. No confian en todas las empresas que venden plastico recuperado por la calidad del
producto y Compraron en diferentes empresas de plastico recuperado y tuvieron
problemas con sus productos terminados, y cuentan sus experiencias en su entrono

2. Hay que ayudar al planeta con la recuperacion del plastico y para algunos productos
usan el pellet recuperado.

3. Con el pellet recuperado se disminuyen costos y por ello lo compran.

4. Se necesita comprar a empresas legales que certifiquen con los anexos pedidos por el
gobierno y solicitan toda la documentacion pertinente para inscripcion como
proveedores y clientes, validando el cumplimiento desde la legalidad.

5. "Nos gusta comprarle a RPI porque tenemos todo lo que necesitamos, un pellet
recuperado excelente, ahorramos costos, ayudamos al planeta y cumplimos con la ley"

y Prefieren comprar en RPI.
Esfuerzos y resultados:

v Estan preocupados por ayudar al planeta y sienten la necesidad de cumplir con la
certificacion de sus planes ambientales.

v Creen que el pellet original se encarecera por el precio del petréleo, el délar y la guerra
y el uso de pellet recuperado afecta positivamente sus costos de produccion.

v Creen que son muy pocas las empresas que venden producto con calidad y se sienten

confiados con el producto de RPI por los estandares de calidad ofrecidos.
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v' La mayoria de las empresas en la recuperacion del plastico no cumplen con la

normatividad de operacién y ven la oportunidad de cooperacion formal con RPI.

9.2.3 Modelo de negocio

El modelo de negocio es la especificacion detallada de cémo funciona la empresa, y cuél es la
estructura que le permite generar los ingresos a través del posicionamiento de la cadena de valor.
Para este entregable se utilizé el modelo CANVAS, el ejercicio se realiz6 con el equipo completo
de RPI con la ayuda de un tablero, donde los colaboradores fueron realizando sus aportes para el

aporte de actividades clave en la empresa desde su rol y cada uno lo plasmoé en el lienzo.



ETAPA 2:
Modelo
del
Negocio

EL MODELO DE NEGOCIO

Establezca la red de aliados (;Cuéles son
los “partners’ claves para brindar la oferta de
valor?)

Entes territoriales y Autoridad Ambiental

Productores de pléstico empresariales

Lideres gremiales (Acoplasticos)

Determine las actividades claves (¢ Qué tenemos
que saber hacer bien para brindar la oferta de valor?)

Conocimiento de materiales y del proceso de
recuperacién

Politica de compra

Separacion de materiales , molido y lavado del
plastico

Aglutinado v peletizado

Cualificacién de mano de obra
Mantenimiento de la maquinaria

La relacion con los clientes

Mejorar el sistema de lavado y secado
Posicionamiento en el gremio empresarial,
cientifico y medio ambiente.

Determine los recursos claves (;Qué se requiere
para poder brindar la oferta de valor prometida?)

Servicio de Agua, Energia eléctrica,
Magquinaria especializada

Infraestructura disefiada exclusivamente para
la recuperacion de plastico (sistema hidraulico,
sistema eléctrico, maquina de aglutinado y
peletizado, area de molido, lavado y secado)

Gestidn del conocimiento en legislacidn, en
materiales y en la economia circular del
pléstico

Modelo de negocio

Actualizacion anual de requisitos ante la
autoridad ambiental para la adquisicion de
licencias ambientales y autorizacién para
entrega de certificaciones y anexos

Describa su proposicion u oferta de valor (;Qué se le ofrece al cliente y como se
le genera valor?)

Oferta (Lista de Productos y
Servicios)

Pellets con calidad

Certificacion mediante los anexos
técnicos

Cooperacion

Reciclaje de productos no plasticos

Valor (Beneficios para el cliente)

Calidad del producto y disminucion de
costos en produccién

Cumplimiento de la legislacion y plan
de gestion ambiental de residuos de
envases y empaques

Mejora de capacidades en sus
procesos y resultados para sus clientes
y proveedores

Apoyo logistico y liberacién de
espacios

Determine su relacion con los clientes
(¢Coémo se mantiene y desarrolla la
refacion?)

la comunicacion se da a partir de la
necesidad del cliente y proveedor por
un producto que se adquiere o entrega

la comunicacion fluye a traves de los
correos corporativos y linea telefénica
empresarial

Describa sus canales de distribucion
(¢ Cémo se entrega la oferta de valor a los
clientes?)

Venta directa

Elaboracion y entrega de anexos
técnicos a clientes y proveedores

Participacion de los planes de accién
de clientes y proveedores

Establezca los segmentos de
mercado preferentes (;Quién
es el cliente?)

Empresas productoras de
pléstico que tienen aprobado
su plan ante la autoridad
ambiental

Productores y/o generadores
de productos plastico
empresariales

Empresas formales que
buscan hacer productos
plésticos mas economicos a
partir de plastico recuperado

Agremiaciones

Mencione su estructura de costos (¢ Cuéles son los costos en los que se incurre para brindar la oferta de valor?)

costos ABC

Energia
Recurso humano

Agua

Proveedor de materia prima
mantenimiento

depreciacion

Muestre su modelo de ingresos

Venta de servicios de aglutinado y
peletizado

Venta de producto pléstico recuperado
en forma de pellets

(¢ Como entra dinero a la compariia?)

Figura 16. Modelo de Negocio
Fuente: Elaboracion Propia
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Después de revisar y analizar la tabla del modelo CANVAS, los bloques del modelo segun la

consultoria y el equipo de trabajo son:

1. Segmentos preferentes: Quién es el cliente

La segmentacion de clientes esta enfocado al sector de empresas productoras y/o generadoras
de pléstico que tienen aprobado su plan ante la autoridad ambiental. Empresas formales que buscan
hacer productos plasticos més econdémicos a partir de pléstico recuperado. Por medio de
agremiaciones como Acoplasticos RPI podra ampliar su base de clientes y proveedores con las

empresas afiliadas.

2. Proposicién u Oferta de valor: RPI qué le ofrece al cliente y como le genera valor

(beneficios para el cliente).

v' Pellet recuperado: Calidad del producto y disminucién de costos en produccién

v’ Certificacion mediante los anexos técnicos y cumplimiento de la legislacion con el plan de
gestion ambiental de residuos de envases y empaques

v Reciclaje de productos no plasticos y Apoyo logistico y liberacion de espacios

v" Cooperacién y mejora de capacidades en sus procesos con resultados para sus clientes y

proveedores.

3. Canal de distribucion: ;Cémo RPI entrega la oferta de valor a los clientes?
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Figura 17. Canal de Distribucion
Fuente: Elaboracion Propia

Venta directa: RPI produce el pellet recuperado y ellos mismos son los encargados de entregar
la mercancia a sus clientes. De igual manera la elaboracion y entrega de anexos técnicos a clientes

participando de los planes de accion.

v Relacion con los clientes: Cémo se mantiene y desarrolla la relacion RPI con sus clientes.

RPI no cuenta con el area comercial desarrollada, pero la auxiliar administrativa y contable
continuard el contacto directo con los clientes, teniendo en cuenta que en la empresa la
comunicacion se da a partir de la necesidad del cliente y proveedor por un producto que se
adquiere o entrega, dicha comunicacion fluye a través de los correos corporativos y linea telefénica
empresarial, pero se implementara un contacto mas estrecho mediante visitas mensuales para

evaluar su satisfaccidn, escuchar y resolver sus peticiones para garantizar la recompra.



137

Las nuevas alternativas de comunicacién como son las redes sociales, se implementara el

refuerzo para Facebook y LinkedIn, donde el proposito sera la captacion de clientes y proveedores

del target

principal, estimulacién de ventas. Es importante incrementar la presencia en estas

herramientas en internet, logrando atraer clientes potenciales por los productos y servicios de RPI,

logrando un posicionamiento por este medio en el sector de la recuperacion plastico.

5. Fuentes de ingresos: ¢Como entra dinero a la compafiia?

Existen

v

v

dos fuentes de ingreso en RPI

Venta de servicios de aglutinado y peletizado: Algunas empresas productoras de
productos plasticos recuperan los desperdicios de sus procesos, y RPI1 ofrece el servicio
de aglutinado y peletizado (la conversion del plastico en pelicula a pellet). Se realiza si
el material ingresa limpio, seco y seleccionado.

Venta de producto plastico recuperado en forma de pellets: Es la fuente de ingreso
principal para lograr alcanzar la liquidez en RPI. Se realizan ventas por dos tipos de

material, pellet de polietileno y pellet de polipropileno.

Tabla 18. Tabla de precios por Kg con rentabilidad por tipo de material

Tipo de POLIETILENO  POLIPROPILENO
Material PE PP
Precio de 1700 400

Compra
Costo de
Seleccion 200 200
Costo de

moling 200 200
Costo de

lavado 300 300
Costo de

aglutinado y
peletizado 1100 1100
Total: 3500 2200

Precio de
Venta 3800 3600
300 1400
Rentabilidad 8.5% 63%
Fuente: RPI LTDA
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6. Recursos clave: ¢Qué requiere RPI para poder garantizar su actividad econdémica y
brindar la oferta de valor prometida? Estos recursos pueden ser economicos, financieros,
humanos, intelectuales, y materiales.

Recursos materiales e infraestructura

v’ Servicio de Agua, Energia eléctrica, Maquinaria especializada

v'Infraestructura disefiada exclusivamente para la recuperacion de plastico (sistema
hidraulico, sistema eléctrico, maquina de aglutinado y peletizado, area de molido,
lavado y secado).

v' Sistema eléctrico: Todo el sistema eléctrico fue disefiado para el uso de energia
eléctrica que permite el sostenimiento y funcionamiento de la maquinaria 24 horas.
Tiene su propio transformador y adecuaciones para funcionar a 440 vatios lo que
genera eficiencias en la produccion. Utilizacion de luz solar para el secado del
material plastico.

Recursos Inetelctuales o Gestion del conocimiento

v' Gestion del conocimiento en legislacion, en materiales y en la economia circular del
pléstico.

v" Modelo de negocio de RPI.

Recursos Ambientales

v’ Sistema hidraulico: RPI cuenta con un sistema de recoleccion y reutilizacion de
aguas lluvias de los techos propios y de los vecinos que se almacenan en un tanque
con capacidad para 30 cubos con un esquema de acueducto que le permite la

reutilizacion de esta.
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v Actualizacion anual de requisitos ante la autoridad ambiental para la adquisicion de

licencias ambientales y autorizacién para entrega de certificaciones y anexos.

SISTEMA DE RECOLECCION Y,REUTILIZACION DE AGUAS LLUVIAS R.Pt

Figura 18. Sistema de recoleccion de Aguas Lluvias
Fuente: RPI LTDA

Esquema Acueducto planta superior

Figura 19. Esquema de Acueducto para reutilizacion de aguas y separacion.
Fuente: RPI LTDA
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v Area de seleccion: Esta area estd conformada por mujeres cabeza de familia que

realizan la labor de separacion e identificacion del material por tipos de pléstico.

Figura 20. Proceso de clasificacion de material
Fuente: RPI LTDA

v" Area de molino, lavado y secado: En esta area se contemplan 3 procesos, se dispone

de maquinaria realizada por mano de obra colombiana

Figura 21. Proceso de lavado y secado
Fuente: RPI LTDA
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v Area de aglutinado y peletizado: RPI cuenta con una maquina taiwanesa marca
polystar que realiza el proceso lineal y su rendimiento es 350 Kg/hora cuando el material

estd limpio y seco.

‘i ‘:i " "'

Figura 22. Proceso de Aglutinado
Fuente: RPI LTDA

7. Actividades Clave: Son aquellas acciones Qué debe saber hacer bien RPI y poner en
marcha para poder brindar la oferta de valor.
Proceso Administrativo — Sub Proceso: Gestion del Conocimiento

v Conocimiento de materiales y del proceso de recuperacién: Todos los colaborares que
ingresen a las areas de produccion deberdn recibir una capacitacion sobre el
reconocimiento de tipos de material plastico y un entrenamiento por cada una de las

areas del proceso de recuperacion, la cual seré guiada por un experto.
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v Cualificacién de mano de obra: En la dignificacién de la recuperacion del plasticoy en
la oferta de productos con calidad, RPI debe cualificar la mano de obra en los procesos
estratégicos de produccién, realizando alianzas con la academia para cumplir su
objetivo.

v Posicionamiento en el gremio empresarial, cientifico y medio ambiente: RPI no puede
continuar apagando incendios en el dia a dia sin un plan, debe “organizar la casa” para
ello desde la consultoria se sugiere la implementacion de la metodologia 5S, teniendo
en cuenta la experticia del gerente en el tema. Una vez organizada internamente la
compafiia, se puede pensar en otros horizontes, como ya se ha mencionado
anteriormente RPI cuenta con la legalizacion formal para hacerlo y por medio de
agremiaciones podria presentarse en sociedad. También puede participar en estudios
cientificos y del medio ambiente, como “mares libres de plastico”, teniendo en cuenta
la formacidn del gerente se podria realizar por ejemplo un estudio de la presencia de
micro plasticos en la leche materna de las calefias, etc.

v" Administracién de redes sociales: Teniendo en cuenta el auge de las redes sociales, se
propone continuar con fortalecimiento de la pagina de LinkedIn, Twitter, Instagram. Se
deben realizar publicaciones de manera periddica y el contenido se concentrara a
diferentes segmentos de pendiendo de cada red, pero el principal serd al sector
empresarial con sensibilidad del medio ambiente y que le interese documentar el
proceso de recuperacion de plastico (empresas productoras de productos plasticos y
empresas que usen plastico recuperado en sus productos). Se debe pautar con el
portafolio de productos y servicios, informacién de contacto de la empresa, ubicacion,

todo el contenido que se cargue en las redes debe tener los colores corporativos de la
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imagen de RPI (azul, verde y blanco), colores de seguridad, confianza para los clientes,

el texto de las imagenes debe corto, claro y conciso.

Proceso Comercial — Sub Proceso: Politicas de Compra y venta de productos y servicios

v' Politica de compra: RPI debe tener un documento aprobado por junta de socios con la

politica establecida de compra de materiales, dicho documento debe contar con las

condiciones, caracteristicas, cantidades y precios del material. Pero también la

descripciéon del target de proveedores que cumplirian con estas condiciones. Y

estableciendo metas especificas por area y colaborador.

v" La relacién con los clientes: Las ventas se realizaran cara a cara, mediante una visita

mensual por cliente, logrando la fidelizacion y garantizando la recompra de los

productos. Se ofrecera un servicio posventa, realizando encuesta de satisfaccion para el

conocimiento de opinidn o percepcion del producto y servicio brindado por la compafiia.

Proceso de Produccion

v’ Separacion de materiales, molido y lavado del plastico: Aqui se mencionan 2 areas, pero

tres procesos que son estratégicos para produccion de la empresa, se debe realizar la

documentacion para la politica de produccion por proceso que contenga el paso a paso

del como se hace, estableciendo tiempos, cantidades a procesar, segun cada tipo de

material plastico, estableciendo metas especificas por area y colaborador.

v' Mejorar el sistema de lavado y secado: RPI debe encontrar el equilibrio y generar

rentabilidad para ahorrar e invertir en el largo plazo para la reestructuracion del area de

molino y lavado, ya que la maquinaria es artesanal y no suple la necesidad diaria para

la maquina peletizadora.
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v" Aglutinado y peletizado: Este proceso es el eslabén final de la cadena de recuperacion,
peor en RPI s6lo hay dos personas entrenadas para el manejo de esta maquina, se debe
documentar dentro de las politicas de produccién con el paso a paso del funcionamiento
integral de la maquina de peletizado, tiempos, temperaturas, velocidades, cantidades
segun cada tipo de material, estableciendo metas especificas por area y colaborador.

v' Mantenimiento de la maquinaria: Ante la ausencia de politicas de mantenimiento,
siendo una empresa de produccién que depende del buen estado y funcionamiento de su
maquinaria, es necesario documentar una politica de mantenimiento, estableciendo los

dias y tiempos que se deberé realizar el mantenimiento de cada area.

8. Alianzas Clave: Son los “partners” claves para brindar la oferta de valor. Se refiere a todos

los socios estratégicos.

v Entes territoriales y Autoridad Ambiental: El estado regula la gestion ambiental de los
residuos de envases y empaques de papel, carton, plastico, vidrio, metal por medio de
la resolucion 1407 de 2018 que fue modificada por la 1342 de 2020. RPI est4 inscrito
ante la autoridad ambiental como empresa recuperadora de plastico, anualmente debe
cumplir con

v Productores de plastico empresariales: Los productores de plastico deben presentar sus
planes de gestion ambiental de residuos de envases y empaques, donde se evidencian
los resultados de los materiales aprovechados y deben estar certificados con sus
respectivos anexos. RPI cuenta con la licencia ambiental para realizar las certificaciones
de los anexos de la resolucion vigente que requieren las empresas productoras de
productos plasticos. pero la empresa debe actualizar la documentacién pertinente

anualmente segun los registros sera cada diciembre.
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v’ Lideres gremiales: En Colombia existe una entidad gremial que retne y representa a las
empresas de las cadenas productivas quimicas, incluyen las industrias del plastico. Los
objetivos generales de Acoplasticos son promover el desarrollo sostenible de los
sectores productivos representados, coadyuvar en la gestibn empresarial de sus
afiliados, cooperar en la concentracion de ellos y ser vocero ante el gobierno, la sociedad
y entidades nacionales e internacionales. Aprovechando esta asociacion sin animo de
lucro RPI debe pertenecer y podrd apoyarse en Acoplasticos para presentarse en

sociedad iniciando relaciones comerciales con empresas del sector.

9. Estructura de costos: Los costos en los que incurre RPI para brindar la oferta de valor.

Para finalizar el lienzo del modelo de negocio con la estructura CANVAS, el gerente reporto
los siguientes costos y gastos que tiene la empresa, y que se deben considerar para calcular el punto
de equilibrio de las ventas totales necesarias y cubrir los gatos pertinentes. Es el punto de partida
para la proyeccion de las ventas minimas y obtener ganancias. Se debe tener en cuenta que los

gastos, van sujetos al aumento anual del IPC.

Tabla 19. Estructura de Costos

Gastos y costos mensuales en RPI

Concepto Cantidad Total
Némina Administrativa y 14 $ 23.100.000
operativa
Energia eléctrica 1 $ 18.000.000
Gastos indirectos Telefonia e
internet 1 S 250.000
Acueducto 1 S 100.000
Gastos .
Administrativos | Pelera 1 $ 50000
Gastos Varios Mantenimiento 1 $  4.000.000
Depreciaciones Maguinaria y
equipo 1 $  2.000.000
Costos
Proveedores Materia Prima 1 $ 25.000.000
$ 72.500.000

Fuente: RPI LTDA
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9.3 Etapa 3. Inductores Estratégicos

Las empresas deben tener rasgos que las hacen diferentes al resto, pero para enmarcar dichos
rasgos de identidad en la compafiia se definieron los valores corporativos, el proposito fundamental
de RPI y su proyeccién, el conjunto de enunciados estratégicos para la construccién del ADN
corporativo para que el entorno, sus clientes internos, externos, en general los “stakeholders”
tengan una vision global de la compafiia, de lo qué hace, hacia donde va, sus creencias y a lo que

le aposta. Ofreciendo un contexto integral para realizar acciones y toma de decisiones.

9.3.1 Valores Empresariales

Los valores corporativos recogen los principios éticos, representan los pilares mas valiosos para
orientar las acciones de la gestion empresarial. Hacen parte de la esencia de la compafiia y definen
la nocion para el comportamiento ideal, punto de partida para la toma de decisiones y sirven como

estimulacion para el cumplimiento de objetivos de la empresa.

Para brindar una imagen corporativa a los stakeholders, se recogieron los deseos, la voluntad
de los socios, el gerente; segln las necesidades de su entorno y determinar asi la relacion con los
clientes internos y externos se realizd una reunion los directivos de RPI defiendo los siguientes

valores corporativos:
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Tabla 20. Valores Corporativos

ADN CORPORATIVO (Los Valores corporativos)
ETAPA 3:
Inductores
Estrategicos.

3

R.P.L

Representan lo que es valioso en la empresa. Algo valioso se cuida, se preserva, se promueve. La definicién de
los valores sirve para tomar decisiones basadas en ellos. Cada empresa deberé definir aguellos con los que
realmente desee comulgar, lo importante es ser coherente con ellos.

VALORES Definicion operacional

Tenemos como principio la disciplina de preservar, en que
ORDEN cada cosa tiene su lugar acorde a nuestros acuerdos

Nuestros actos son consecuentes entre lo que pensamos y

COHERENCIA
hacemos

Trabajamos en conjunto, entre Nosotros Mismos, ¢on otras

COLABORACION -
personas, con ofras organizaciones por un mismo proposito.

Nos interesa esa persona que se relaciona con nosotros,
siempre en procura de buscar el bien

Creemos que somos capaces de hacer lo que decimos, los
CONFIANZA demas pueden esperar que actuemos acorde a nuestros
valores empresariales, creemos en la gente

Trabajamos para modificar los productos, nuestros procesos y
nuestro entorno.

EMPATIA

TRANSFORMACION

Asumimos cada acto como propio, partimos siempre de

RESPONSABILIDAD . -
revisar nuestras acciones dandolas a conocer.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)

Se realizo el ejercicio de validacion:

Tabla 21. Validacion de valores corporativos

EJERCICIO DE VALIDACION 5i Parcialmente Nao
1. i Se identifica usted plenamente con estos valores y ¥
sus definiciones?
2. 4 Qué tan activa fue la participacién del equipo en su %
definicién?
3. j Siente usted gue estos valores son los verdaderos ¥
pilares gue su empresa requiers para lograr sus metas?

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios y personal de RPI

Los socios se sienten plenamente identificados con los valores definidos porque representan lo
valioso de su compaiiia, son los valores con los que ellos desean comulgar y para ellos es coherente
con sus vidas. Son el pilar fundamental para la toma de decisiones basadas en ellos y asi lograr lo

que se proponen en el cumplimiento de sus objetivos.

Para este ejercicio de validacion también se contd con la colaboracion de los operarios de planta

y administrativos donde se les pidié de manera individual escribieran un valor en una hoja de
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papel y lo relacionaran con sus comportamientos o acciones cotidianas que le permitieran el
cumplimiento al valor y también las acciones que destruyeran el valor, recogiendo esta experiencia

como inicio como plan de comunicacion de los valores definidos.

9.3.2 Propdsito de la empresa

Es importante contar con un camino formal declarado para trazar y alinear el objetivo
fundamental de la compafiia. El prop6sito recoge los origenes, la intencion de lo que se piensa, se
dice y se hace para saber hacia donde se va para no perder el norte. Aqui se definio la intencién de
lo que se desea lograr, es el motor que conlleva a la accion segun las convicciones de sus socios y

por en marcha o en ruta el diario vivir de la compafiia.

Para la definicion del proposito de estudio en reunion lo siguiente, con el gerente y sus socios:

v' Las convicciones de la creacion de RPI.
v’ Las necesidades del cliente segln los elementos diferenciadores.
v’ La descripcion de lo que hace RPI.

v" El cdmo genera la oferta de valor la compafiia.
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Tabla 22. Valores Corporativos

ADN CORPORATIVO (Los Valores corporativos)
ETAPA 3:
Inductores
Estrategicos

2"

R.P.L

Representan lo que es valioso en la empresa. Algo valioso se cuida, se preserva, se promueve. La definicion de
los valores sirve para tomar decisiones basadas en ellos. Cada empresa debera definir aquelles con los que
realmente desee comulgar, lo importante es ser coherente con elles.

VALORES Definicién operacional

Tenemos como principio la disciplina de preservar, en que

ORDEN cada cosa tiene su lugar acorde a nuestros acuerdos
COHERENCIA Nuestros actos son consecuentes enfre lo que pensamos y
hacemos

Trabajamos en conjunto, entre nosotros mismos, con ofras

COLABORACION o ) .
personas, con otras organizaciones por un mismo propdsito.

Nos interesa esa persona que se relaciona con nosotros,
siempre en procura de buscar el bien

Creemos que somos capaces de hacer lo que decimos, los
CONFIANZA demds pueden esperar que actuemos acorde a nuestros
valores empresariales, creemos en la gente

Trabajamos para modificar los productos, nuestros procesos y
nuestro entorno

EMPATIA

TRANSFORMACION

Asumimos cada acto como propio, partimos siempre de

RESPONSABILIDAD . . .
revisar nuestras acciones dandolas a conocer.

Fuente: Elaboracién propia a partir de validacién con socios y personal de RP1 y Guia para la formulacion
de la estrategia (Ardila, 2016)

Se concluyé un texto corto, claro, sencillo, realista para todos los interesados, se refleja la

esencia y sus elementos diferenciadores:

9.3.2.1 Mision.
“Somos una empresa que Incentiva la reutilizacion de productos plasticos durante toda su
cadena productiva al entregar materia prima con altos estandares de calidad y costos que mejoran

la rentabilidad de los nuevos productos”

Para el ejercicio de validacion se tomaron puntos de referencia evaluando la efectividad del
trabajo realizado donde todos refirieron que se mostraba con claridad el que hacer de RPI, sus
elementos fundamentales, por ser un texto corto y claro, motiva a la lectura, permitiéndoles

recordarlo. Al finalizar todos quedaron satisfechos con el trabajo realizado.
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9.3.2.2 ADN corporativo.
Para la construccion de la proyeccion de la compafiia se realizé un ejercicio con el gerente y
socios sobre un paralelo del plan de vida y el plan de su empresa, para encontrar respuestas que

dan respaldo a los objetivos corporativos y brindan solidez a la compafiia para su crecimiento.

En este ejercicio se precisa la vida hasta un periodo de tres afios con variables de la vida personal

y empresarial, los resultados fueron los siguientes:

Tabla 23. Plan de Vida y plan de Empresa

[ ]
ETAPA 3: - - r -
T ‘8 £ Alineacion plan de vida y plan de
S R.P.L empresa

Coémo visualiza su vida en un periodo de tres (3) afios

Vida Personal Vida Empresarial

Me visualizo con mayor disponibilidad de tiempo, el invertir
mas tiempo en lo estratégico que sera un 70%. En tres
afios quiero mejorar mi calidad de vida.

Financieras: La empresa debe tener capacidad
de Crecimiento.

Ahora haga o mismo perc a dos (2) afios.

Vida Personal Vida Empresarial

Al invertir mas tiempo en lo estratégico gque en lo operativo,
espero sea el 50%, mejorara mi dia a dia y mi calidad de
vida.

La empresa debe encontrar el elquilibrio y tener
capacidad de inversion.

Finalmente, haga lo mismo pero a un (1) afio. ; Como visualiza su vida en ese entonces?

Vida Personal Vida Empresarial

Al invertir mas tiempo en lo estratégico que en lo operativo,
que a hoy ocupa el 70%, mejorara mi dia a dia y mi calidad
. de vida.

La empresa debe sobrevivir y mejorar
capacidades.

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios de RPI

La variable destacada identificada en la vida personal fue el uso del tiempo, para tener calidad
de vida, invirtiendo las horas de trabajo operativas en estratégicas. Para la vida empresarial se
destaco la variable financiera, donde se desea obtener equilibrio, rentabilidad, crecimiento de los

ingresos y mejoramiento de la liquidez.
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9.3.2.3 Visidn de la compainiia

Sentarse a esperar lo que se venga, no es una buena forma para enfrentar el futuro de una
empresa, es necesario construirlo desde el presente. El futuro es el horizonte donde codificamos
nuestros ideales y esperanzas. El objetivo para RPI es disefiar la construccion del futuro que desea

con las acciones diarias y la toma de decisiones.

En la vision se sintetiza la fotografia del suefio que quiere alcanzar la compafiia. Es importante
que todos los colaboradores tengan claridad sobre la visién comdn y la manera en que se contribuye
al éxito de la empresa. Aqui se definieron las convicciones, deseos, expectativas de los socios y

la gerencia para con su empresa en un tiempo estipulado para alcanzar un escenario como meta.

En reunion con el equipo directivo para definir la vision de futuro de reviso:

v" Lo que hace RPI
v" RPI a dénde quiere llegar con lo que hace

v" En qué tiempo quiere llegar a esa meta

Con toda la informacion recolectada estos fueron los resultados:

1. Metas que se deben cumplir en un afio para alcanzar la vision definida:

v’ Encontrar el equilibrio y tener rentabilidad

v Obtener liquidez

v Organizar la empresa y documentar sus procesos mas importantes

v’ Actualizacion y rotacion de inventarios

v Recuperar y ampliar clientes del sector empresarial

v Generacion de espacios en politica ambiental: cientificos, entes territoriales, 6rganos de

direccion
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v Incrementar la produccion 25% en el area de molino y lavado
v Vinculacion formal con agremiaciones: Acoplasticos
v’ Estrategia en medios (redes sociales) para difusion de plataforma estratégica: Twitter,

Instagram, pagina web (buscadores de contenido).

2. Metas que se deben cumplir en dos afios para alcanzar la vision definida:

v" En nuestra politica de compra incrementar la adquisicion de materiales plasticos mas
limpios y seleccionados.

v Incrementar capacidad de produccién en molino y lavado

v’ Participar en estrategias de interés mundial: Mares libres de plastico.

En la construccion del suefio que desea alcanzar RPI se plantearon las metas de tres a cinco
afios, esta vision de futuro servira de inspiracion para todos los colaboradores y es la invitacion a

trabajar en equipo por ese mismo suefio:

Vision: “Convertirnos al 2027 en la primera opcién del mercado regional cuando se piensa en

recuperar materiales plasticos ya utilizados por el hombre.”

En el ejercicio de validacion con todos los colaboradores de empresa expresaron que el texto
esta concreto, corto y facil de comprender; la vision construida es positiva, alentadora e inspiradora

para todos, les alienta para impulsarlos hacia delante y cumplir el objetivo en el tiempo establecido.
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Tabla 24. Proyeccion Empresarial

ADN CORPORATIVO (La proyeccion empresarial-

[ ]
Vision) @

R.P.L

META A 3 - 5 ANOS (Vision de futuro) La de la empresa
Es el suefio por alcanzar de la empresa. Debe
mencionarse a donde se quiere llegar y
preferiblemente en cuanto tiempo (afio o fecha
concreta). Es recomendable que se mencione aqui Convertirnos al 2027 en la primera opcion del mercado

regional cuando se piensa en recuperar materiales
también lo que hace la empresa. Texto corto, claro, plésticos ya utilizados por el hombre
bien redactado que sirva de inspiracion a las
personas que trabajan en la empresa, como una
invitacion a lograr algo.
EJERCICIO DE VALIDACION Si Parcialmente No

1. ¢Es positiva, alentadora, inspira compromiso y X
sentido de pertenencia?
2. ¢Incluye los elementos fundamentales que se x
quisieron transmitir?
3. ¢(Es amplia, realista y alcanzable en el tiempo

. X
establecido?
4. ; Es comprensible y esta bien redactada? X
5. ¢ Es corta y facil de recordar? X
6. ¢ Esta satisfecho con el trabajo realizado? X

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios y personal de RPI y Guia para la formulacion
de la estrategia (Ardila, 2016)

9.3.3 Obijetivos Corporativos
En RPI se definieron claramente denotando una accién pertinente, basandonos en la
metodologia “SMART”, especificos, medibles, acordados, realistas con un marco de tiempo en el

cual se espera su logro.

Los definidos de manera cualitativa y con un ambito macro, con el gerente, para RPI segun las

perspectivas del cuadro de mando integral son:
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v Perspectiva financiera: Se incluyeron garantizar el equilibrio financiero, aumento de
la rentabilidad.

v Perspectiva de clientes: Se incluy6 el mejoramiento de la oferta del servicio para
aumentar su fidelidad y garantizar la recompra de materiales.

v Perspectiva de Procesos internos: Se incluyeron acciones para crear la satisfaccion de
los clientes, y socios mediante los procesos operativos y administrativos mas eficientes

v Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: Corresponde a las acciones que se llevaran
a cabo para la creacion de valor y diferenciacion, en RPI se incluyé todo lo concerniente

a la gestion del conocimiento del negocio.

Tabla 25. Objetivos Corporativos

[ ]
ETAPA3: o~
Inductores de Definicion de objetivos corporativos a corto, mediano y largo plazo
Direccionamiento %
estratégico 9
R.P.L
Perspectiv Corto Plazo Mediano Plazo Lago Plazo
a (1 afio) (2 afos ) ( 3aifios )
P - - Incrementar la rentabilidad econémica a
Encontrar el equilibrio de la empresa e Incrementar la rentabilidad econémica a un o .
; m L o . un 30% y tener capacidad de ahorro para
incrementar la rentabilidad econdmica en |25% y tener capacidad de ahorro para . N N .
) . 15% inversion invertir en mejorar la capacidad de
Financiera |1 . ! produccion.
Alcanzar un nivel de Lidquidez ( = 1). Lograr un nivel de Liquidez (> 1) Mantener un nivel de Lidquidez ( > 1)
i i6 9,
" Evaluar la satisfaccién del 80% de los Evaluar la satisfaccion del 90% de los Evaluar [a satisfaccion del 100 /0 de los
Clientes N . clientes y garantizar la fidelizacién del 80%
clientes clientes :
de los clientes.
Porceso de produccion: Producir 10 Porceso de produccion: Producir 15 Porceso de produccion: Producir 20
toneladas de polipropileno y 11,5 toneladas de polipropileno y 9 toneladas de |toneladas de polipropileno y 5 toneladas de
toneladas de polietileno mensuales. (21,5 |polietileno mensuales. (24 Toneladas polietileno mensuales. (25 Toneladas
Procesos Toneladas mensuales /258 Ton. al afio). |mensuales /288 Ton. al afio). mensuales /300 Ton. al afio).
. Poceso de compras: Incrmenetar la Poceso de compras: Incrmenetar la compra|Poceso de compras: Incrmenetar la compra
internos X . . 8 . ; 8 . .
compra de material polipropileno en 2 de material polipropilenc en 5 toneladas de material polipropileno en 5 toneladas
toneladas mensales. mensales. mensales.
Comprar el polietileno limpio y separado  |Comprar el polietileno limpio y separado en |(Comprar el polietileno limpio y separado en
en un 20%. un 30%. un 50%.
. o
Aprendizaje Docurqeptar el .100 % de los pryoc.esos Documentar el 100% de los procesos Implementar del 100% el método de
y estratégicos e implementar métricas y PR =
- prioritarios. gestion adoptado por la empresa.
crecimiento |tablero de mando.

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios y Guia para la formulacion de la estrategia
(Ardila, 2016)
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Se definieron los objetivos corporativos a 1, 2 y 3 afios. Al gerente y socio se le indago ¢donde
quisieran estar en 3 afios?, teniendo en cuenta que los objetivos a uno y dos afios seran peldafios a
escalar, metas intermedias o volantes para llegar a la meta final. Para cumplir estos objetivos se
tuvo en cuenta el panorama actual de ventas en la empresa y la consultora basada en todo el anélisis
del comportamiento interno y externo de la empresa y los objetivos que tienen los socios, realizé

una proyeccion de ventas para el cumplimiento de los objetivos corporativos:

Tabla 26. Ventas actuales RPI

Panorama actual de RPI (afio base)

Detalle Peso en Ton) Ventas
Produccion
total 18,5 S 68.700.000
(mensual)
Produccion 22 |S 824.400.000
total anual)

Por tipo de material:

Produccion
de PP (mes) 8 S 28.800.000
Produccion
de PE (mes) 10,5 S 39.900.000
Detalle mensual
Ventas S 824.400.000
Gastos S 870.000.000
. Pérdidas -S 45.600.000

Fuente: RPI LTDA

Para dar cumplimiento a los objetivos planteados desde la perspectiva financiera se definieron

las metas asi;
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Tabla 27. Metas comerciales

Tabla de proyeccion Ventas RPI

Corto Plazo - Proyeccién para el primer afio Mediano Plazo - Proyeccién para el segundo afio Largo Plazo - Proyeccién para el tercer afio
Total ventas afio base S 824.400.000 Total ventas afio base 5 956.400.000 Total ventas afio base S 1.092.000.000
Rentabilidad esperada S 130.500.000 Rentabilidad esperada 25% S 217.500.000 Rentabilidad esperada 30% S 261.000.000
Proyeccién de ventas S 954.900.000 Proyeccién de ventas S 1.173.900.000 Proyeccién de ventas S 1.353.000.000
Proyeccién de gastos N 870.000.000 Proyeccién de gastos S 870.000.000 Proyeccién de gastos N 870.000.000
Utilidad Bruta S 84.900.000 Utilidad Bruta S 303.900.000 Utilidad Bruta S 483.000.000

Meta mes S 79.575.000 Meta mes S 97.825.000 Meta mes S 112.750.000

Fuente: RPI LTDA

Acorde a la consultoria es indispensable para la compafiia concretar la operacién de la compafiia
para el primer afio de gestion y se realiza el cuadro de mando integral como modelo para la

definicion del cumplimiento de los objetivos corporativos al corto plazo de gestion (ver Tabla 28).

Se realizo6 un ejercicio de validacion con el equipo de RPI (socios, gerente, contador, auxiliar
contable, y lider de planta) para la evaluacion de los objetivos, donde ellos se sintieron
identificados con su proposito y sus valores corporativos, y el gerente expreso que lo mas valioso,
es que estos objetivos definidos le permitiran llevar a RPI al logro de su proyeccion a futuro. Los

objetivos demuestran secuencialidad para cada una de las metas que se pretenden alcanzar.
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Tabla 28. Objetivos Corporativos a corto plazo.

OBJETIVOS CORPORATIVOS A 1 ANO

(El plan de Operacion) e
ETAPA 3: INDUCTORES
DEDIRECCIONAMIENTO .
ESTRATEGICO
R.P.L

PERSPECTIVA FINANCIERA (Gestion financiera)

Aumento de la rentabilidad Mejoramiento de la liquidez

MCcTementar 1a
Encontrar el equilibrio de la |rentabilidad

empresa econémica en un
41E0,

PERSPECTIVA CLIENTES (Gestién Comercial)
Satisfaccion v recompra

Alcanzar un nivel de liquidez igual a 1

Evaluar la satisfaccién del 80% de los clientes

PERSPECTIVA PROCESOS (Gestion Operativa)

Operativos - Poceso de Produccion

Producir 10 toneladas de polipropileno y 11,5 toneladas de polietileno mensuales

Proceso de compras

Incrementar la compra del material polipropileno | Comprar el polietileno limpio y separado
en 2 toneladas mensuales. en un 20% .

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO (Gestion Administrativa)

Competencias Estratégicas

Implementar métricas vy tablero de

Documentar el 100% de los procesos estratégicos
mando

1. iLos objetivos
estratégicos se
identifican con sus
Valores?

2. i Los objetivos
estratégicos se
identifican con su
Propésito?

3. ¢Los  objetivos
definidos se permiten
llevar a la empresa al X
logro de su
Proveccion?

4. ;Los objetivos
definidos muestran
secuencialidad en las
metas por alcanzar?

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacién con socios y Guia para la formulacion de la estrategia
(Ardila, 2016)

9.4 Etapa 4. Establecimiento de la estrategia
RPI es una empresa que lleva varios afios en el mercado, se caracteriza por la calidad de su

producto dentro de las empresas del sector, lo que le permite la fidelidad de sus clientes y la
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capacidad para realizar alianzas con ellos y también con los proveedores, gracias a ellos lograra
muchos beneficios, con lo que finalmente se traducird en utilidades. Para garantizar la
productividad y sostenibilidad de la empresa se han desplegado las estrategias con el gerente de
RPI que deben ir acorde con los cambios internos y externos de la empresa y para ello nos

enfocamos en los siguientes inductores:

1. Eficiencia organizacional: Es esta evaluacion de rendimiento mediante el monitoreo de
los costos y gastos de la empresa, monitoreo de la gestiobn comercial y ejecucion
presupuestal de las ventas, le permitird a RPI obtener el equilibrio financiero garantizando
margenes de rentabilidad en las negociaciones para cumplir con las metas financieras

planteadas en el corto plazo.
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Tabla 29. Establecimiento de la estrategia

Establecimiento de la estrategia

ETAPA 4: [ ]
e

Estrategiay }?

Plan tactico S

R.P.lL

PERSPECTIVA Estrategia Justificacion
La eficiencia organizacional debe ser la forma en como se alinea la

FINANGIERA EFICIENCIA estrategia y los objetivos; es la forma en como cada miembro de la
ORGANIZACIONAL organizacion aporta en la obtencién de un buen resultado con sus

acfuales recursos y capacidades

Una relacion de maridaje debe permitirnos como organizacion identificar
las necesidades por resolver de nuesiros clientes, para ello debemos ser
CLIENTES RELACIONES CERCANAS tan especificos para que ellos estén dispuestos a pagar por obtener
nuestros productos. Se debe evaluar la satisfaccion del cliente con el
animo de generar las acciones correctivas

La demanda porporcionalmente de un producto debe ser la prioridad
desde la compra de materia prima, los procesos de produccion y la
venta. No se frata de hacer mas sino de cumplir con la demanda.

PROCESOS  |PLANEACION INTEGRADA DE
INTERNOS LA DEMANDA

Los procesos de formalizacion deben avanzar con los procesos de
documentacién, generacidn de méfricas y propuestas de intervencion | la
APRENDIZAJE Y |GESTION DEL evolucion de un pensamiento basico a uno que se especializa, aporpia

CRECIMIENTO [CONOCIMIENTO las mejoras y se debe establecer su cuido y revision, este proceso debe
dar como resultado, todos los procesos de innovacion e investigacion y
propiamente no basados en la intuicién

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios y Guia para la formulacion de la estrategia
(Ardila, 2016)

2) Relaciones Cercanas: Las relaciones comerciales cercanas son importantes por varias
razones:

v" Mejora la confianza: Las relaciones comerciales cercanas permiten que las partes
involucradas se conozcan mejor y se desarrollen una mayor confianza mutua, lo que
puede conducir a una mayor colaboracion y eficiencia en las transacciones comerciales.

v Mayor flexibilidad: Al tener relaciones comerciales cercanas, las partes involucradas
pueden ser méas flexibles en sus negociaciones y arreglos, lo que puede conducir a

mejores acuerdos para ambas partes.
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Mejora la comunicacion: Al tener relaciones comerciales cercanas, las partes
involucradas pueden comunicarse de manera mas eficaz y resolver problemas de manera
mas rapida.

Mayor estabilidad: Las relaciones comerciales cercanas pueden conducir a una mayor
estabilidad en el negocio, ya que las partes involucradas pueden depender el uno del
otro y mantener una relacion a largo plazo.

Mayor innovacion y colaboracion: Al trabajar de manera cercana, las partes pueden
colaborar y compartir conocimientos y recursos para desarrollar nuevos productos o
servicios 0 mejorar los existentes, lo que puede conducir a una mayor innovacion en el
negocio.

Garantizando la satisfaccion de los clientes y cumpliendo con los acuerdos pactados de
la compra de material, le garantiza a la empresa RPI que el cliente sea recurrente con su
gestién de abastecimiento. Con este incremento en la produccién de polipropileno se

cumplira con el convenio ya establecido con el cliente.

Planeacion Integrada de la demanda: La planificacion integrada de la demanda es un
enfoque para gestionar la demanda de un producto o servicio que involucra la
colaboracion entre diferentes departamentos y una vision holistica del negocio. El éxito
de la planificacion integrada de la demanda se puede medir de varias maneras,
incluyendo:

Reduccion de inventarios: La planificacion integrada de la demanda ayuda a reducir los
inventarios ya que se pueden predecir mejor los patrones de demanda y ajustar la

produccion y el inventario en consecuencia.
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Mejora de la eficiencia: La planificacion integrada de la demanda permite una mejor
coordinacion en el proceso de abastecimiento y una mejor utilizacion de los recursos, lo
que puede conducir a una mayor eficiencia en la gestion del negocio.

Mayor satisfaccion del cliente: Al mejorar la capacidad de predecir y cumplir con la
demanda, se puede mejorar la capacidad de cumplir con los pedidos de los clientes y
reducir los tiempos de espera, lo que puede conducir a una mayor satisfaccion del
cliente.

Mayor rentabilidad: Al mejorar la eficiencia y la capacidad de cumplir con la demanda,
se puede aumentar la rentabilidad del negocio ya que se pueden reducir los costos y
aumentar las ventas, en este escenario solo necesitarian producir 2 toneladas de mas con
el mismo personal, con las mismas capacidades y la rentabilidad de la empresa mejoraria
al producir polipropileno. Al Incrementar la compra y produccion en 2 toneladas de uno
de los productos mas rentables (polipropileno), conservando los mismos costos de
operacion de la empresa es una gestion importante debido a que los costos de produccion

en RPI son fijos y la capacidad de incrementar la produccion es limitada.

Gestion del conocimiento: Organizar la empresa bajo la metodologia de las 5S: RPI es
una empresa inmadura organizacional y culturalmente, se necesita conocer que tiene y
con qué cuenta para eliminar desperdicios e ineficiencias. Y prepararla para incrementar

su produccion.

v' Documentar los procesos estratégicos: RPI debe garantizar el correcto

funcionamiento de los procesos estratégicos con que cuenta hoy, los procesos
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que hoy operativamente se hacen bien y deben ser documentados permitiéndole
asi a la compafiia:

Mejora la eficiencia: Al documentar los procesos, se pueden identificar las tareas
y los pasos necesarios para completarlas, lo que permite a los empleados realizar
sus tareas de manera mas eficiente y reducir el tiempo y los recursos necesarios
para completarlas.

Mayor transparencia: La documentacion de los procesos permite a los
colaboradores de RPI, entender mejor su papel en la organizacion y como su
trabajo se relaciona con el trabajo de otros departamentos y la mision general de
la compaiiia.

Facilita la capacitacion: Al tener documentacién detallada de los procesos, es
mas facil capacitar a los nuevos empleados y asegurar que todos los empleados
estén al dia con los Gltimos procedimientos y politicas de la compafiia.

Mejora la calidad: La documentacion de los procesos permite identificar y
eliminar pasos innecesarios y mejorar la calidad de los productos y servicios que
se ofrecen.

Implementar modelos de acompafiamiento y seguimiento: RPI no cuenta con
métricas de produccién, tampoco con cumplimiento de metas por trabajador, ya
que estas permitiran establecer procesos de seguimiento y de mejora continua de
los productos y servicios. Por lo que se hace necesario implementar el tablero de

mando con sus indicadores estratégicos, tacticos y operativos.
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9.5 Etapas 4. Planes de Accion

Dando continuidad al proceso de construccion de la plataforma estratégica de RPI, a partir de
los inductores definidos como estrategia, se desarrollaron los planes de accion acorde a cada una
de las perspectivas y asi dar cumplimiento a los objetivos trazados en la compafiia. La rutina del
diario vivir sin una ruta establecida le ocasiona a las empresas pérdidas en tiempo y dinero. Lo que
lleva al colaborador o a la gerencia, consumir su mayor parte del tiempo en funciones
operacionales y no estratégicas. Por lo anterior se realiz6 un ejercicio estratégico con todos los
colaboradores de la empresa para reflejar las acciones necesarias que son factibles en adelantar

desde cada cargo para alcanzar dichos objetivos.

Se concluyeron todas las acciones identificadas en la ruta estratégica para detallar
concretamente que se realizard en cada una de ellas para ejecutar lo que se formule. Se desarroll6

el siguiente esquema con cada objetivo y perspectiva asi:

9.5.1 Perspectiva Financiera
1. Objetivo 1: Encontrar el equilibrio de la empresa e incrementar la rentabilidad econémica

en un 15% y alcanzar un nivel de Liquidez igual a uno (1).

Acciones:

v"Incrementar la produccion del PP: incrementar la produccion en 2 toneladas de uno de
los productos mas rentables (polipropileno), conservando los mismos costos de
operacion de la empresa.

v Monitoreo a costos y gastos de la empresa: Elaborar un plan de costos para mantener y
controlar los costos y los gastos en RPI que son fijos para que no sean excedidos y

afecten la meta que se tiene planteada.
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v" Monitoreo a la gestién comercial y ejecucion presupuestal de las ventas: La estimacién
y el seguimiento continuo de lo que se espera vender en RPI mensualmente, es muy
importante para el equilibrio de la compafiia.

v/ Garantizar margenes de rentabilidad en las negociaciones: Estas métricas son el

resultado de que RPI tiene buenos resultados de la oferta de valor.
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Tabla 30. Plan de accion perspectiva financiera

[
El plan de accion (Acciones, Recursos y cronograma) @

ACTIVIDADES EQUIPO DE TRABAJO RECURSOS CRONOGRAMA INDICADOR
(¢Quién va a hacer la tarea?) (Qué necesito para hacer la tarea?) (¢Cuando inicia y termina?) (Cémo se mide?)
PERSPECTIVA
(OE:E:::JC; Eudusdhis LSS EQUIPO - . 2 CUANTITATIVO CUALITATIVO (Hechos.
:’ o (¢Qué voy a (¢Comosevaa RESPONSABLE PERSONAS ECONOMICOS Fisicos CONOCIMIENTO INFORMACION INICIO SEGUIMIENTO FIN " - °
o quiero hacer?) hacer?) SOPORTE (Cifras,cantidades) documentos)
lograr?) 5 5
Incrementar la Operarios de |operarios Instalaciones, Operacion de los Funcionamient Total de plastico Produccion de 10 toneladas de
produccion del |Lider de planta P P Ya cubiertos  |maquinaria P o de las areas|31-ene-23 |28-abr-23 |31-ago-23 |30-dic-23 |peletizado mes/PP
planta de planta procesos . - PP/mes
PP adecuada de produccion peletizado mes
Destinacién de
Monitoreo a - liemp_o de los .
F costos y gastos |Gerente Contador Auliar Ya cubiertos trabajadores, |Costos y gastos pasivo 31-ene-23 (28-abr-23 (31-ago-23 (30-dic-23 Mantener los costos y gastos
Encontrar el contable computador, |de RPI circulante actuales 72.500
1 P de la empresa
equilibrio, software
N Incrementar contable
A
N la EFICIENCIA ] -
rentabilidad | o~ )\ 7acioN |Menitoreo a la Destinacién de Vtas. Reales -
c economica AL gestion tiempo de los c imient t Vtas.
! enun 15% comercial y Auxiliar Lider de : trabajadores, ¢ | -onocimientos ventas . Presupuestadas /
Al N " Gerente Ya cubiertos '~ |financieros toatales Vs 31-ene-23 |28-abr-23 |31-ago-23 |30-dic-23 Ventas totales por 79.575.000
E y Alcanzar ejecucion contable planta omputador, basicos metas ventas
R un n!vel de presupuestal de software presupuestadas x
A Liquidez =1 las ventas contable
Garantizar Destinacién de
N Gerente,C tiempo de los - Estados
mirgenes de Auxiliar ontador, trabajador,co Conecimientos financieros,pro Liquidez =1 Punto de equilibrio sin pérdida
rentabilidad en |Contador ~-_* |Ya cubiertos ) ! financieros N PrO34 ene-23 [28-abr-23 |31 -ago-23 |30-dic-23 q s d P
contable Auxiliar mputador, . yecciones de Rentabilidad: 5% |en los estados financieros
las bésicos
negociaciones contable software ventas
g contable

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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9.5.2 Perspectiva Clientes

Obijetivo 2: Evaluar la satisfaccion del 80% de los clientes

Acciones:

v Visitar mensualmente el cliente para evaluar su satisfaccion y peticiones para garantizar
la compra: El convenio de exclusividad con un cliente se debe evaluar para el

cumplimiento de su expectativa y garantizar la recompra. (ver tabla 31)

9.5.3 Perspectiva procesos internos

Objetivo 3: Incrementar la compra de material polipropileno en 2 toneladas mensuales.

Acciones:

v Adquirir 2 toneladas mas de material polipropileno PP: RPI en el panorama actual
compra 8 toneladas de PP pero debe adquirir 2 toneladas méas para el cumplimiento del
convenio e incrementar la rentabilidad, para cumplir esta accién se sugiere que con el
proveedor actual se realice el acuerdo para aumentar la provision de este material,
también se puede explorar la busqueda de nuevos clientes segun la politica que se

establezca. (ver Tabla 31)



Tabla 31. Plan de accién perspectiva clientes.

El plan de accién (Acciones, Recursos y cronograma)
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AT EQUIPO DE TRABAJO RECURSOS CRONOGRAMA INDICADOR
(¢Quién va a hacer la tarea?) (Qué necesito para hacer la tarea?) (¢Cuando inicia y termina?) (Cémo se mide?)
PERSPECTIVA OBJETVO porparegias  AcCIONES
(¢Paraqué = o s voya (sComosevaa RESPONSABLE CQUPO  peRsONAS ECONOMICOS — FISICOS — CONOCIMIENTO INFORMACION  INICIO SEGUIMIENTO SN YO COS: AINO (hechios;
lo quiero hacer?) hacer?) SOPORTE (Cifras,cantidades) documentos)
lograr?) s
c Visitar o
3 mensiisimete el oo Fidelidad de clientes:
I Evaluar la cliente para Dispositivo i ccimienlt‘as de F= Clientes que " |Resultado del nivel de
- | T [aen [N e (LY [veveens [ By Encuestas de [30-ene-23 |28-abr-23 |31-ag0-23 [30-dic-23 reiten compratota sgesraplipialheasralin
q Sk 4 sticos, - le clientes que A
; los clientes. p::lac:ﬁr;e; I;;ara computador Sonockmients de compran. producido.
s gompra clientes RPI
Fuente: Elaboracion propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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Obijetivo 4: Proceso Compras: Producir 10 toneladas de polipropileno y 11,5 toneladas de

polietileno mensuales. (21,5 Ton mensuales/ 288 al afio).

Acciones:

v' Garantizar el proceso de molido, lavado, aglutinado y peletizado del plastico:
Asegurarse de que cada paso de la recuperacion del plastico sea llevado con calidad, en
los tiempos pertinentes ayudaran a cumplir con la produccion de 21,5 toneladas

mensuales, segln las metas establecidas por area.

Objetivo 5: Proceso Compras: Comprar el polietileno limpio y separado en un 20%.

Acciones:

v Adquirir polietileno méas limpio y separado: El polietileno que compra RPI es limpio y
separado en un 5% y el 80% es sucio, al modificar esta compra, le disminuye costos de

produccion a la empresa.



169

Tabla 32. Plan de accion perspectiva procesos internos

[
El plan de accion (Acciones, Recursos y cronograma) @

EQUIPO DE TRABAJO RECURSOS CRONOGRAMA INDICADOR

AENIDEDES (¢Quién va a hacer la tarea?) (Qué necesito para hacer la tarea?) (¢Cuando inicia y termina?) (Cémo se mide?)

PERSPECTIVA op)eTvo

ESTRATEGIAS ACCIONES

(¢Para qué 5 2 o EQUIPO - ‘ . CUANTITATIVO CUALITATIVO (Hechos,
lo quiero (G:HE vgy a (ccohmo 52 vaa RESPONSABLE SOPORTE PERSONAS ECONOMICOS Fisicos CONOCIMIENTO INFORMACION INICIO SEGUIMIENTO FIN (Cifras cantidades) documentos)
lograr?) acer?) acer?)

Incrementar Conocimientos
a compra Adquirir 2 Dispositivo zgnmoecriﬁ?;ls de |Compra de Total de plastico
dZIimraotei?ear: LD:‘:Z?:;T” Auxiliar contable L;::{ade L;::{ade Ya cubiertos ::!:;Tmm materiales material 10-ene-23 |28-abr-23 |31-ago-23 |30-dic-23 |comprado mes/PP |10 Ton PP/mes compradas
P poliprop . L P P ! plasticos, polipropileno comprado mes
oen2Ton. polipropileno PP computador .
R Mensuales conocimiento de
o proveedores RPI|
c Producir 10
E toneladas
S gzlipropilen Garantizar el
(S) oy115de A E:cl:licdeosol:v:do Gerente, Lider E:I::T;adur operarios Instalaciones, Conocimientos de 21,5 ton Total de plastico 10 Toneladas de PP y 11,5
polietileno PLANEACION y ! | P Ya cubiertos  |maquinaria Material 31-ene-23 |28-abr-23 (31-ago-23 (30-dic-23 |peletizado mes/PP " v
les INTEGRADA DE |aglutinado y de planta empresa de planta adecuada los procesos peletizado peletizado mes Ton PE, peletizadas
1 2?”;‘?0" "| LA DEMANDA |peletizado del (operarios)
N mer;suales pléstico
T /258 Ton. Al
E afio
R
N Conocimientos
o Cump_rar el Adquirir Dispositivo comer_mgles, -
s polietileno polietileno mas Liderde  |Lider de telefonico | cONOcimientos de | Compra de Total de plastico & 550, e PE fimpio y
limpio y A Auxiliar contable Ya cubiertos L materiales material 10-ene-23 |28-abr-23 |31-ago-23 |30-dic-23 |comprado mes/PE
limpio y planta planta mévil, ey o separado
separado plasticos, polietileno comprado mes
separado computador "~
enun 20% . conocimiento de
proveedores RPI|

Fuente: Elaboracion propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la estrategia (Ardila, 2016)
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9.5.4 Perspectiva Aprendizaje y crecimiento

Obijetivo 6: Documentar el 100% de los procesos estratégicos.

Acciones:

v Realizar el Plan de implementacion de la metodologia de las 5S: Organizar la empresa
bajo la metodologia de las 5S le dar& orden y sentido a la empresa, eliminando sus
desperdicios e ineficiencias por area.

v’ Establecer procesos, formatos y responsables: el interés de la compafiia inicialmente
son cinco procesos estratégicos los que requieren ser documentados, la propuesta es
aquellos que funcionan bien, dandolos a conocer a cada colaborador y el aporte que
puede hacer cada uno y la forma en como cada trabajador lo incorpora en su rutina

laboral. Estos procesos estratégicos son:

Politica de compra.

Politica de produccidn por proceso.
Politica de mantenimiento.

Politica de venta de productos y servicios.
Politica de gobierno Corporativo.

Obijetivo 7: Implementar métricas y tablero de mando.

Acciones:

v Implementar procesos de gestién: Implementar procesos de gestién y documentar los
procesos estratégicos. El gerente de la empresa tiene un entrenamiento especial
certificado en un proceso de gestion llamado GRD (Gestion de la Rutina Diaria) y la

junta directiva tomo la decision que fuera implementado en la empresa.
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v Definir indicadores: RPI debe generar métricas de produccién por proceso, por
colaborador, por area, metas en ventas, en compras, entre otras. Mediante una base de
datos interactiva construida en Excel que estd cargada en la nube de los correos
institucionales de la empresa los cuales se deben registrar diariamente la produccién por
area para el seguimiento del cumplimiento de metas, cada area cuenta con una Tablet y
acceso a internet para retroalimentar dicha base.

v Al establecer el tablero de mando se verificara lo que esté funcionando bien, segun los
indicadores que se establezcan, para estandarizarlo y visualizar mediante los graficos de

gestién a la vista los resultados del desempefio de la compafiia.

Se llevo a cabo un ejercicio de validacion donde se verifico con cada colaborador de RPI que

las acciones registradas dentro del plan de accién aseguran el cumplimiento de los objetivos.

RPI debe conservar los costos por lo que se decidio que el presupuesto para llevar a cabo las
acciones planteadas se usardn los recursos econdmicos, recursos fisicos, de conocimiento e
informacion, ya estan cubiertos con némina de los colaboradores e infraestructura actual de la

compaiiia.

9.5.5 Plan de Socializacion

Es importante que todo el equipo esté enterado de la estrategia definida, por lo que se hace
necesario trazar un plan de comunicacion para informar, visibilizar, sensibilizar, empoderar,
comprometer y motivar a que todos estén alineados con la estrategia para alcanzar los objetivos
trazados. Todos vemos, sentimos y entendemos de manera diferente, entonces la clave es que todos

“hablen el mismo idioma” que puedan entender y sentir que son parte fundamental en el proceso,
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por lo tanto, es valioso que se involucren y que todos sepan que son parte de la solucién, aportando

el mayor compromiso para que el suefio trazado sea una realidad.

Tabla 33. Plan de Comunicacién

ETAPA4: vy
Estrategia .
| A
Yplande EL PLAN DE COMUNICACION <4
accion
R.P.L.
e . Quiénes la Como se les va a | Responsable de . Cuando se va a Re«_]mere "
Informaciéon a compartir _ . Recursos necesarios . retroalimentacié
deben recibir transmitir hacerlo realizar n
Reuniones de Computador,
Gobierno corporativo Todos Gerente instalaciones 16/02/2023 Mensual
grupos de trabajo
adecuadas
Reuniones de Computador,
Procesos a implementar Todos Gerente instalaciones 17/02/2023 Mensual
grupos de trabajo
adecuadas
Reuniones y Computador,
Metas Todos graficos de gestion Gerente instalaciones 18/02/2023 Mensual
a la vista adecuadas

EJERCICIO DE VALIDACION DEL DESPLIEGUE DE LA ESTRATEGIA

1. ¢ Como describe la actitud de los colaboradores cuando
se les compartié la informacién?

Los colaboradores se mostraron receptivos

2. ;Ha podido identificar colaboradores que le ayuden a
promover la ejecucion de la estrategia?

Si, algunos operarios de produccion del area de molino, 2 operarios de

aglutinado y peletizado.

3. jHa podido identificar colaboradores que puedan
dificultar la ejecucion de la estrategia?

Sl, operarios del area de seleccidn y operarios de patio (oficios varios).

4. ¢ Cuales fueron los comentarios principales o mas
frecuentes que se recibieren de sus colaboraderes?

Cuestionaron el por qué de los indicadores.

5. ¢ Considera que hay que hacer ajustes o cambios a lo
que se ha definide?

Por ahora no se identificaron ajustes, pero a medida que contintie el monitoreo

podrian aparecer

Fuente: Elaboracién propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la

estrategia (Ardila, 2016)

Al socializar todos los resultados de la construccion de la plataforma estratégica, los

colaboradores de la empresa se mostraron receptivos con la informacion brindada. Las reacciones

del equipo frente a las acciones que se tomaron fueron favorables en el 80% de los colaboradores,

se realizo realimentacion para el establecimiento de las metas por area seguin proyecciones a corto

plazo. Algunas personas del equipo se mostraron sinceras para el apoyo total del plan de accion,



173

ellos fueron los operarios de produccion, uno del area de lavado y molino; y dos operarios de

proceso de aglutinado y peletizado.

Asi mismo, los operarios del area de seleccidn y operarios de patio expresaron la incomodidad
del establecimiento de las metas, cuestionaron el porqueé de los indicadores. Pero en conclusion no
se considera por el momento realizar ajustes o cambios de lo que ya se ha definido, se debe
continuar en la siguiente fase con la implementacion de los indicadores y seguimientos a los planes

de accion.

9.6 Etapab. Indicadores de Gestion (BSC)

En reunién con la gerencia y la consultoria se definieron los indicadores establecidos de gestion
en RPI y se priorizaron los fundamentales para el manejo facil de la empresa, para garantizar la
productividad y sostenibilidad de la empresa acorde a cada una de las perspectivas y objetivos

planteados asi:

Indicadores estratégicos:
v Costos de operacién
v" Venta de productos y servicios
v Rentabilidad

v Liquidez

Indicadores Tacticos y Operativos:

v" Produccion del PP
v" Satisfaccion del cliente
v Compra de materia prima PP

v Toneladas del PP y PE producidas mes



Compra de materia prima PE

Cumplimiento del Plan de accion de la metodologia 5S
Cumplimiento de los Cinco Procesos estratégicos documentados
Tablero de métricas por area

Tablero de gestion a la vista definido e implementado

174



Tabla 34. Indicadores de gestion.

ETAPAS:
indicadores
de gestién

Perspectiva

Objetivo

El plan de accién (Indicadores de gestion)

Nombre del indicador

Definicién o breve descripcion
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Férmula de célculo o evidencia de realizacién

Cuantitativo (Cifras, cantidades)

Cualitativo (Hechos, documentos)

Encontrar el equilibrio,
Incrementar la rentabilidad

Produccién de PP

Calcula el incremento de
Polipropileno producido por mes

Total de plastico peletizado
mes/PP peletizado mes

Produccion de 10 toneladas de
PP/mes

Costos de operacién

Son los gastos necesarios para que
RPI mantenga su funcionamiento

Mantener los costos y gastos
actuales 72.500

Venta de productos y
servicios

Ventas totales en el mes

Vtas. Reales - Vtas.
Presupuestadas / ventas
presupuestadas x 100

Ventas totales por 79.575.000

FINANCIERA econémica_en un 15_% ¥ ETPUNTS 0 SIS T8 TCE CUaT
Aleanzar un nivel de Liquidez es esa cantidad de ingresos que R
=1 Punto de Equiibrio necesitara RPI para cubrir sus Ingresos por ventas - gastos [Punto de equilibrio sin pérdida
fijos en los estados financieros
gastos antes que puedan lograr una
La rentabilidad econémica mide la
. tasa de devolucion producida por un |ROA= ingresos Rentabilidad econémica del 15%
Rentabilidad . - .
beneficic econémico respecto al netos/recursos totales en los estados financieros
capital total
Liqui Es la capacidad que tiene RPI para |Razén corriente = Active Liquidez igual a 1 en los estados
iquidez R N . : :
hacer frente a sus obligaciones corriente/Pasivo corriente  [financieros
Resultado del nivel de
Evaluar |a satisfaccion del 80% : » . Mide la satisfaccion mensual del satisfaccion con la experiencia y
" Satisfaccion del cliente - 3 ;
de los clientes. cliente para garantizar la compra venta del 100% del material
producido.
CLIENTES recompra de Clientes=
' N ; .
Garantlz.ar Ia recompra el 90% Satisfaccion/Fidelizacion Mide la recompra de los clientes Clientes que repltfen
de los clientes. compraftotal de clientes que
compran
Incrementar a compra del Total de plastico comprado
material polipropilenc en 2 Compra de materia prima PP|Compra total de PP P P 10 Ton PP/mes compradas
mes/PP comprado mes
toneladas mensuales
Producir 10 teneladas de
PROCESOS poiipropilenc y 11,5 de Toneladas de PP y PE Calcula el total de Polipropileno Total de plastico peletizado |10 Toneladas de PPy 11,5 Ton
INTERNOS  |pojietilenc mensuales. (21,5 producidas mes peletizado mes/PP peletizado mes PE, peletizadas
Ton. Mes/ 258 Ton. Al afio)
Comprar el polietileno limpio y Compra de materia prima PE Compra total de PE limpio y Total de plastico comprado El 20% de PE limpio y separado
separado en un 20% . separado mes/PE comprado mes
. Organiza los procesos relacionados Contar con el plan construido e
Cumplimiento del Plan de N . . . o,
i : para garantizar el funcionamiento de implementado al 100% de la
accion de la metodologia 55 .
RPI metodologia 5S
Tener 5 procesos estrategicos
100% documentados: Politica
Documentar el 100% de los de compra, Politica de
rocesos estratégicos io iti
P 9 CGumplimiento de los Cinco  |Documenta los procesos producmcr! p.or proces?. Polftica
i R . de mantenimiento, Politica de
Procesos estratégicos relacionados para garantizar el L
. . venta de productos y servicios,
documentados funcionamiento de RPI . .
Politica de gobierno
Corporativo. Contar con sus
APRENDIZAJE Y respectivos formatos y
CRECIMIENTO responsables

Implementar métricas y tablero
de mando.

Tablero de métricas por area

Permite la medicién de productividad
por area en la compafiia

Tener el 100% de los tableros
para generacién de métricas:
Produccion por area, produccion
por proceso, produccion por
funcionario, venta de
productos/servicios y compra de
materia prima

Tablero de gestion a la vista
definido e implementado

Contar con el cumplimiento de metas
por area, por proceso y por
colaborador

Tener el 100% Indicadores
definidos para los 5 procesos
estratégicos y un tablero de
mando definido e implementado
con gréficos de gestion a la vista
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Fuente: Elaboracion propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la
estrategia (Ardila, 2016)

9.6.1 Monitoreo al plan de accién.

Ya estando concretas las actividades dentro del plan de accion para el cumplimiento y logro de
los objetivos, es de suma importancia realizar monitoreo de las acciones segun los indicadores que
se concretaron para implantacion y control de la cultura organizacional de RP1 por medio de cada
empleado, creando asi una rutina organizada del cumplimiento de metas y objetivos, logrando asi,

un buen clima laboral.

Por medio de la siguiente herramienta que servira como hoja de ruta para el seguimiento
adecuado de la implementacion de la estrategia planteada para garantizar la intervencion de las
necesidades planteadas desde las cuatro perspectivas del plan de accion, de manera que le permita
a la alta gerencia garantizar una revision constante e integral del avance de la ejecucion. Aqui se
concreta cdmo se llevara a cabo el seguimiento, por medio de qué instrumento, el responsable de

la tarea, en qué area, los tiempos (momentos y frecuencia) en qué se debera realizar.

Al realizar el monitoreo por cada accion definida, le permite al gerente de una manera
controlada y disciplinada, conocer el funcionamiento de su compariia. El sistema de monitoreo

construido para RPI es el siguiente:



Tabla 35. Monitoreo plan de accion

ETAPAS:
Indicadores
de gestién

Perspectiva

Objetivo

Monitoreo al plan de accion

Accion

Indicador

Estado Actual

Estado deseado

Responsable

Periodicidad
o Frecuencia

Increme_n’tar la Produccion de PP 8 Ton/mes Peletizados [10 Ton/mes Peletizados Lider de Mensual
procuccion del PP Planta
;4;';2?:;’ I: :C;:;Cr’:s); Costos de operacion  |72.500.000 g":;{:c';g;'cs costos de Gerente Mensual
Encontrar el equilibrio, - "
Incrementar Iaq Monitoreo a la gestion
FINANCIERA |rentabilidad econemica |COT/¢ial ¥ ejecucién - \Venta de productos y | 745 oo 79.700.000 Gerente Mensual
en un 15% y Alcanzar presupuestal de las servicios
. L ventas
un nivel de Liguidez =1
Punto de Equilibrio No hay punto de Punto de equilibrio sin pérdida Contador Mensual
Garantizar margenes de equilibrio en los estados financieros
rentabilidad en las
negociaciones Rentabilidad 0% 15% Contador Mensual
Liguidez 09 1 Contador Mensual
Visitar mensualmente el ?;?;2?:;:?;:7;';9 eriencia
Evaluar la satisfaccion clients para evaluar su del 80% de los clienteps venta Lider do
5 . satisfaccion y peticiones|Satisfaccion del cliente 0% M : y Planta/Auxiliar |Mensual
del 80% de los clientes . del 100% del material
para garantizar la y contable
compra producido. Se espera nota
superior al 80%
CLIENTES
Visitar mensualmente el
: cliente para evaluar su Recompra de los clientes debe |Lider de
Garantizar la Recompra| ___. o L . o B . .
del 90% de los clientes satisfaccion y peticiones{Recompra de clientes 10% ser igual al promedio de los Planta/Auxiliar |Mensual
para garantizar la ultimos 6 meses de compra. contable
compra
Incrementar la compra -
. Ad 2 tonelad: - .
de material 'qulrlr cne_a acas Compra de materia prima |8 Ton PP/mes Auxiliar
olipropilenc en 2 Ton mas de material PP comprados 10 Ton/mes comprades contable Mensual
E/Iensuales " |polipropileno PP
Producir 10 toneladas Garantizar el proceso Lider d
" " Iger e
de polipropilenoy 11,5 .
PROCESOS |qs oiitime* 1'° |de molido, lavado,  [Toneladas de PPy PE |2 100MSSPP. |10 Toneladas de PP y 11,5 Ton [pianta Mensual
INTERNOS megsuales (21,5 Ton aglutinado y peletizado |producidas mes Ton/mes Peletizados || & Peletizadas operarios de
Mes/ 258 Ton. Al afio) |0°! Plastico produccion
:i:rgn;oprarszl ::::::IZ:O Adquirir polietileno mas |Compra de materia prima 50 PE/mes 20% de polietileno limpio y Auxiliar Mensual
o
uanDD/y P limpio y separado PE separado mensual contable
o
Realizar el Plan de Plan de accién de la Contar con el plan construido e
implementacion de la metodologia 55 0% implementado al 100% de la Lider de PlantgMensual
metodologia de las 58 9 metedelogia 5S.
TENer 5 Procesos estrategicos
N 100% documentados: Politica
Documentar el 100% de compra, Politica de
de Ios<pr.ocesos Cumplimiento de los produccion por proceso, Politica
estratégicos. Establecer procesos,  |Cinco Procesos o de mantenimiento, Polticade | ol
. o .
formatos y reponsables |estratégicos venta de productos y servicios,
documentados Politica de gobierno
Corporativo. Contar con sus
FORMACION, respectlvgf formatos y
APRENDIZAJE Y tesnn
9,
CRECIMIENTO Tener el 100ﬁ de los t’al?lercs
para generacion de métricas
. » Produccion per area,
Impquentar procesos de |Metricas (Recoleccion 10% produccién por proceso, Lider de PlantgMensual
gestién del Dato) e ) .
produccién por funcionario,
Implementar métricas y venta de productos/servicios y
compra de materia prima
tablero de mando. P .p
Tener el 100% Indicadores
definidos para los 5 procesos
N Indicadores de procesos estratégicos y un tablero de B
Definir indicadores 0% Lider de PlantgMensual

estratégicos

mando definido e implementado
con gréficos de gestién a la
vista

177

Fuente: Elaboracidn propia a partir de validacién con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la
estrategia (Ardila, 2016)
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9.6.2 Metas
Segun los objetivos, acciones, metas e indicadores, para facilitar la toma de decisiones y asi
garantizara la productividad y sostenibilidad de la firma RPI LTDA, se definieron las siguientes

metas acorde a los inductores del negocio asi:

Tabla 36. Metas



METAS

Perspectiva

BASE

META

FINANCIERA

Produccién de PP

8 Ton/mes Peletizados

10 Ton/mes Peletizados

Costos de operacion

72.500.000

Mantener los costos de
operacion

Venta de productos y
servicios

68.700.000

79.700.000

Punto de Equilibrio

No hay punto de
equilibrio

Punto de equilibrio sin pérdida
en los estados financieros

Rentabilidad

0%

15%

Liquidez

09

1

CLIENTES

Satisfaccion del cliente

0%

Resultado del nivel de
satisfaccion con la experiencia
del 80% de los clientes y venta
del 100% del material
producido.

Fidelizacion de clientes

10%

Recompra de clientes al 90%
del promedio de compra de los
ultimos 6 meses

PROCESOS
INTERNOS

Compra de materia prima
PP

8 Ton PP/mes
comprados

10 Ton/mes comprados

Compra de materia prima
PE

5% PE/mes

20% de polietileno limpio y
separado mensual.

Produccion: Toneladas
de PPy PE producidas
mes

8 Ton/mes PP
Peletizados Y 10,5 PE
Ton/mes Peletizados

10 Toneladas de PP y 11,5 Ton
PE peletizadas

FORMACION,
APRENDIZAJE
Y
CRECIMIENTO

Plan de accion de la
metodologia 58

0%

Contar con el plan construide e
implementado al 100% de la
metodologia 5S.

Cumplimiento de los
Cinco Procesos
estratégicos
documentados

0%

Tener b procesos esfrategicos
100% documentados: Politica
de compra, Politica de
produccién por proceso, Politica
de mantenimiento, Politica de
venta de productos y servicios,
Politica de gobierno
Corporativo. Contar con sus

respectivos formatos y
resnnnsahle:

Métricas (Recoleccion
del Dato)

10%

Tener el 100% de los tableros
para generacién de métricas:
Produccién por area,
produccion por proceso,
produccion per funcionario,
venta de productos/servicios y
compra de materia prima

Indicadores de procesos
estratégicos

0%

Tener el 100% Indicadores
definidos para los 5 procesos
estratégicos y un tablero de
mando definido e implementado
con gréaficos de gestién a la
vista
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Fuente: Elaboracion propia a partir de validacion con socios, gerencia y Guia para la formulacion de la

estrategia (Ardila, 2016)
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Figura 24. Meta Liquidez
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9. CONCLUSIONES

1. RPI es una empresa que nace a la formalidad gracias al esfuerzo propio de afios
laborados en la informalidad, su capacidad de inversion limitada a requerido de todos
los ejercicios posibles de alternativas financieras, cuyo proceso de inversion genero
problemas de liquidez y limitd las apuestas estratégicas; proceso que se ha documentado
en los estados financieros; en la actualidad es del interés de los socios obtener los
primeros réditos financieros para iniciar con el ahorro y posteriormente tener capacidad
de inversién y posicionar la empresa en la cadena productiva del pléastico recuperado.
De esta manera la planeacién estratégica puede hacer de esta compafiia una organizacién
estructurada en sus procesos, en sus planes de accion y sus indicadores de gestion.

2. Las declaraciones estratégicas definidas (misién, vision y valores) permitiran a la
direccion generar las bases de una vision estratégica a nivel empresarial. Asi mismo, el
desarrollo del analisis externo ha permitido identificar las principales oportunidades y
amenazas existentes en el entorno que afectan a la empresa en el corto y el mediano
plazo; se han definido las fortalezas y las debilidades que se deben gestionar o atender
para fortalecer y hacer mas robusta la estrategia planteada por la empresa.

3. La capacidad limitada de inversion contrasta con la necesidad de incrementar la
produccion y es a partir de este escenario que el analisis se basé en los costos de
produccion; identificando una oportunidad al encontrar que el producir un tipo de
material en especial (Polipropileno) genera méas rentabilidad (PE 8.5 % vs PP 63%) que
los otros productos; este hallazgo fue fundamental al sentar la base de nuestra estrategia.

4. Las actuales capacidades de compra, seleccién y de produccién deben de ser

conservadas al igual que los costos de operacion. La variacion esta en incrementar la
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compra de 2 toneladas de polipropileno y procesarlas para dar cumplimiento a un
convenio de exclusividad de entrega de 10 toneladas de este material cada mes, pasando
de tener ventas de 68 millones pesos a 79 millones de pesos mes.

En el actual escenario de recuperacion del plastico se convierte en un modelo de negocio
atractivo para los transformadores de nuevos productos dada las eficiencias que se
pueden alcanzar utilizando materia prima recuperada.

La estrategia de mejorar la rentabilidad concentrando los esfuerzos en producir
polipropileno se puede implementar con las actuales capacidades y la limitada
inversion; es cuestion de sostener la rutina e implementar el método de gestion

La politica de compra que prioriza el incorporar materiales mas limpios y seleccionados,
generan economias de eficiencia, al no utilizar los procesos de seleccion, molido y
lavado; disminuyendo los tiempos y los costos de produccion, mejorando asi la
rentabilidad de estos.

A nivel competitivo, se han identificado factores de importancia estratégica, que
permiten diferenciarse de las demas empresas del sector. RPI al orientar su estrategia
hacia estos factores debidamente descritos en los diferentes andlisis (DOFA,
CANVAS), obtendra ventajas competitivas que le posibilitaran ser una organizacion
con una ruta y un plan de accion estructurado.

La falta de documentacion de procesos hace reiterativo los problemas que pueden ser
susceptibles de prevenir; practica que a hoy es inexistente con los respectivos costos
elevados de produccion.

La ausencia de tableros de mando sin indicadores de metas de produccion no permite

establecer evaluacién de las areas y los colaboradores que realizan alli su funcion.
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Los procesos de mejora solo son posibles hoy, si se dispone del momento y del
colaborador para socializar con los demas una préactica exitosa; aprendizajes no son
incorporados en la organizacion.

El sistema de seguimiento y medicién asegura las acciones de corto plazo (tablero de
mando) y su alineacion con la estrategia de largo plazo (cuadro de mando integral), de
forma que los colaboradores comprendan la importancia de sus funciones en la
generacion de valor y en el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Durante los procesos de planeacion estratégica, se pueden dar diferentes limitaciones,
siendo la Falta de tiempo y recursos la Falta de compromiso como uno de los retos que
debe abordar la alta direccion durante el proceso de implementacion de planificacidn

estratégica para asi asegurar su éxito y efectividad.
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10. RECOMENDACIONES

Se deben garantizar las capacidades necesarias para soportar el nuevo
modelo operativo desde  la perspectivade  los  aliados  estratégicos,  con
el objetivo de crear una  ventaja competitiva  sostenible. Existe la necesidad
de socializar el nuevo valor de la empresa y su impacto en las relaciones con los aliados
estratégicos, identificar las brechas existentes y definir acciones especificas
para superarlas. Estos ajustes deberan formalizarse a traves de nuevos acuerdos de
desempefio.

Velar por la implementacion de los objetivos, estrategias y proyectos aprobados en la
planificacion estratégica y en el cuadro de mando integral de la organizacion. El
conocimiento y comprension detallado, la comunicacion y la aplicacion de la estrategia
en toda la organizacién seran una prioridad maxima para la alta direcciéon durante el
proceso de implementacién del modelo.

La documentacién de los procesos de aprendizaje durante el proceso de formalizacion
debe de ser realizados esto en aras de evitar reprocesos, aplicar mejoras, medidas
correctivas y disminuir los tiempos de entrenamiento.

Las politicas se escriben a partir de un proceso de alineacion de las estrategias, los
objetivos y las capacidades de la empresa todos deben conocerlas y apropiarlas para

buscar uniformidad en el proceso y un buen resultado
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Las métricas y las metas deben de ser conocidas por cada miembro de la organizacion,
deben conocer cual es su aporte a la meta estratégica y conocer cuél sera su método de
evaluacion.

La limitada capacidad de inversion debe invitar a concentrar todos los esfuerzos
necesarios para obtener la mayor cantidad de material polipropileno que a hoy se
convierte en una fortaleza en la basqueda de la solvencia financiera

Los procesos de documentacidn deben estar orientados sobre los procesos exitosos esto
en aras de evitar retrocesos y encontrar eficiencias.

Se debe asegurar el plan de comunicacion realizando énfasis en el despliegue de los
objetivos, estrategias y planes de accidn para garantizar la apropiacion en la cadena de

valor de la empresa.
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12. ANEXOS

Anexo 1. Instrumento necesidades de los clientes.

Anexo 2. Instrumento en que negocio estamos

Anexo 3. Perspectivas de los grupos de Interés

Grupo de Interés Elemento diferenciador percibido

Equipo formulador Conclusion Elementos diferenciadores

Clientes

Socios

Colaboradores

Proveedores
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Anexo 4. Elementos Diferenciadores

Anexo 5. Instrumento Impacto de Macroentorno (PESTEL)

Politicos

Econdmicos

Sociales

Ambientales

Tecnoldgicos




Clientes

Anexo 6. Instrumento Impacto Microentorno.

Evalle su relacién (Marque con una "X")

Impacto (Marque con una "X")

190

Competencia actual

Nuevos Competidores
y/o productos sustitutos

Organizaciones no
gubernamentales
(ONG's)

Proveedores

Sector financiero
(Proveedores de
capital)

Sector Educative
(proveedores de
conocimiento)

Accionistas

Colaboradores

Familia

Medio Ambiente

Comunidad

Estado

Otros actores




Anexo 7. Instrumento Autodiagnoéstico gestién comercial.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA

GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA

Nivel de Gestién

Nivel 1

Nivel 2

MNivel 3

Nivel 4

Mo ze harealizada

esta actividad, o no

eHiste actualmente
enlaempresa

Se esté iniciando su
desarallae
implementacidn

Se encuentra
implementaday en
proceso de mejora

Funcionamuy Bien y

esun factor clave de

éxita o fortaleza del
negocio

Informacién del mercado

1. ¢Posee un plan de mercadeo con
informacién actualizada sobre el
comportamiento de sus clientes y la usa para
tomar acciones?

2. ¢Investiga y analiza el impacto que en su
empresa tienen los temas econdmicos,
politicos, sociales, culturales y demograficos?

3. ¢{La empresa compara sus precios, calidad,
imagen, instalaciones con los de la
competencia?

Planeacian

4. ¢ Su empresa cuenta con una marca e
imagen corporativa bien disefiada que impacte
y permita que los clientes lo recuerden?
(logotipo, papeleria, material publicitario,
sefializacién)

5.¢La empresa define vy clasifica sus clientes
por edad, géenero, estrato, actividad para
definir segmentos preferentes y sus
estrategias comerciales?

6. ¢La empresa establece metas y cuotas de
venta para la consecucion de nuevos clientes
y la recompra de los actuales?

Estrategias

7. ¢Se establecen politicas claras de precios
con base en costos, oferta y demanda vy
precio de la competencia?

8. ¢Ha definido y ejecutado estrategias para la
promicién y comercializacién de sus
productos y servicios?

9 ¢La empresa cuenta con elementos claros
que la diferencien en el mercado de las
demas empresas competidoras?

Ejecucidn

10. ¢La ubicacion geogréfica de la empresa
facilita el acceso de los clientes?

11. ¢La empresa cumple con los requisitos de
calidad pedidos por sus clientes?

12. ¢ Se capacita a los vendedores de la
empresa para prestar un mejor servicio al
cliente?

Evaluacién

13. ¢La empresa controla permanentemente el
cumplimiento de las metas de ventas?

14. ¢Se realizan acciones para lograr la
fideldad de los clientes?

15. ¢L.a empresa evalia la satisfaccion de los
clientes con respecto a los productos y
servicios ofrecidos?
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Anexo 8. Instrumento Autodiagndstico gestion operativa.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA

GESTION OPERATIVA DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion
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Mivel 1

Nivel 2

Mivel 3

Mivel 4

Mo se harealizada

esta actividad, o no

existe actualmente
enla empresa

Se estdiniciando su
dezaralla e
implementacion

Se encuentra
implementado wen
proceso de mejora

Funciona muy Bien u
ez un factar clave de
&uito o fortaleza del
nEegocio

Planeacién

1. ¢La empresa conoce su capacidad de
prestacion de servicios?

2. i,Se define un presupuesto anual de
produccion (productos/servicios) teniendo en
cuenta los planes de crecimiento de la
empresa? (compra de maquinaria o vitrinas,
ampliacion de instalaciones)

3. i La empresa investiga y obtiene
informacion sobre nuevas tecnologias para la
prestacion de servicios?

4. ¢Hace frecuentemente innovaciones a su
producto o servicio?

Ejecucion

5. ¢El proceso de produccion y prestacion del
servicio es flexible y permite cambios de
acuerdo a las necesidades del cliente?

6. ¢Se controlan los inventarios y se toman
decisiones para evitar desperdicios y sobre
costos?

7. iSe mantienen buenas relaciones con los
proveedores y son unos aliados para el
desarrollo de la empresa?

8. i La empresa cumple con los requisitos de
higiene y seguridad industrial?

9. ¢ Las instalaciones de la empresa son
adecuadas para producir comodamente y
prestar un buen servicio al cliente?

Evaluacion

10. ¢La empresa conoce con certeza los
costos de producir el producto/servicio v los
controla adecuadamente?

11. ¢La empresa evallia la calidad de los
productos y servicios que recibe de los
proveedores?

12_ iLa empresa hace control sobre los
procesos para prestar sus senvicios?

Mejoramiento

13. iLa empresa hace mejoras a la prestacion
del servicio con base en las qugjas,
sugerencias y opiniones de los clientes?

14_ i La empresa esta permanentemente
innovando los procesos para la prestacion de
senvicios?

15. ¢ 5e investiga en la empresa sobre nuevas
tecnologias o procesos de servicio a nivel
local, nacional y mundial?




Anexo 9. Instrumento Autodiagnostico gestion administrativa.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA
GESTION ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion
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Mivel 1

Nivel 2

Mivel 3

nad

Mo se harealizada

esta actividad, o no

existe actualmente
enla empresa

Se estdiniciando su
dezaralla e
implementacion

Se encuentra
implementado wen
proceso de mejora

Funciona muy Bien u
ez un factar clave de
&uito o fortaleza del
nEegocio

Planeacion

1. ¢Ha realizado un egjercicio de plangacion
estratégica en los Ultimos 2 aiios en el que
haya fijado mision, vision, valores, objetivos,
estrategias y planes de accion?

2 ¢Los anteriores elementos son conocidos
por todos sus colaboradores?

3. ¢lLas acciones gque gjecuta su empresa
responden a las estrategias definidas en la
planeacion?

Direccién

4. i El gerente tiene la capacidad de liderar a
la gente hacia el logro de los objetivos?

5. ¢ El gerente tiene buenas habilidades para
relacionarse armonicamente con clientes,
proveedores, competidores y empledos?

Organizacién

6. ¢ La empresa tiene una estructura clara y
un esquema gue represente la forma como
esta organizada (organigrama)?

7. ¢La empresa cuenta con un sistema de
informacion y de manejo de documentos
efectivo para la toma de decisiongs?

8. i El ambiente de trabajo y las relaciones de
los colaboradores son adecuadas para el
normal funcionamiento de la empresa?

9. §Se tiene un proceso de seleccion de
personal que le permita contar con gente
idénea en su empresa?

Ejecucion

10. ¢ Las personas de su empresa tienen
claras sus responsabilidades y tareas y se
hace seguimiento a su cumplimiento?

11. ¢La empresa logra que los colaboradores
desarrollen un sentido de pertenencia y
compromiso activo?

12_ i Es estimulado el trabajo en equipo en la
empresa y asi se trabaja normaimente?

13. i Cuenta la empresa con los elementos de
trabajo, equipos adecuados vy suficientes para
hacer bien el trabajo?

Control

14. jLa empresa tiene un esquema de
seguimiento y control del trabajo de los
colaboradores que es claro y oportuno?

15. ¢Usa usted vy sus empleados graficos,




Anexo 10. Instrumento Autodiagndstico gestion financiera.

INSTRUMENTO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA
GESTION FINANCIERA DE LA EMPRESA

Nivel de Gestion

Mivel 1

Mivel 2

Mivel 3

Mivel 4

Mo ze harealizado

esta actividad, ano

existe actualmentes
enlaempresa

Se estainiciando su
desarrolloe
implementacidn

Se encuentra
implementadoyen
procesa de mejora

Funciona muybien y

ez un factor clave de

Euito o fortaleza del
negocio

Direccion

1. ¢La empresa conoce cuanto y para qué
requiere dinero y el costo financiero
adecuado para endeudarse? (compra de
equipos, capital de trabajo, restructuracion de
sus deudas, capacitacion, entre otros)

2. i La actividad del negocio se planea de
acuerdo a un presupuesto anual o semestral?

3. {Se conoce y controla el nivel de
endeudamiento que debe tener la empresa?

4. ;La empresa lleva un mangjo cuidadoso y
apropiado de su dinero para cumplir
oportunamente con los compromisos
adquiridos?

Estructura

5. ¢lLa empresa cuenta con herramientas para
controlar los costos y gastos de operacion?

6. ¢ Se realizan graficas o comparaciones
entre periodos (meses, trimestres, semestres)
para mirar el desarrollo del negocio?

7. ¢, Se registran todas las transacciones del
negocio para mantener una informacion
financiera y contable actualizada?

Aplicacién

8. ¢ Se calcula que el uso del dinero del
endeudamiento cubra el capital, los intereses
y genere utilidades para la empresa?

9. ¢ Se programa el movimiento de dinero en
efectivo proveniente del cobro de cartera,
anticipos u otros para evitar pedir prestado
innecesariamente?

10. ¢La empresa crea centros de costo
separados para las diferentes lineas de
negocio?

11. ¢ Se realiza un flujo de caja para permitir
el adecuado manejo de los recursos de la
empresa?

Fuentes de
financiacidn

12. ¢ Se conocen los requisitos que se piden
en los bancos para pedir dinero prestado?

13. ¢ Se conocen otros productos financieros
que pueden ayudar al desarrollo del negocio?
(leasing, compra de cartera, sobregiros, entre
otros)

Evaluacién

14. ¢ Se tiene un sistema de control para
saber donde se generan pérdidas de dinero?
(desperdicios; inventarios altos, obsoletos,
deteriorados; activos improductivos)

15. ¢Se tienen los estados de resultados de la
empresa de manera oportuna en periodos
definidos por la gerencia comparandolos con
los de periodos anteriores ?
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ANALISIS INTERNO

Anexo 10. Instrumento Andlisis interno.
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c CAPACIDADES R RETOS
o} R1
c2 R2
c3 R3
C4 R4
c5 R5
cé R6
c7 R7
ANALISIS EXTERNO (PR)
P PERSPECTIVAS Ri RIESGOS
P1 Ri1
P2 Ri2
P3 Ri3
P4 Ri4
P5 RI5
P& Ri6
P7 Ri7




Anexo 11. Instrumento Oferta de Valor

Oferta (Lista de Productos y Servicios)

Valor (Beneficio para el cliente)
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Anexo 12. Instrumento Mapa de Empatia

Qué piensa el cliente

Qué siente el cliente

Qué oye el cliente

Qué ve el cliente

Qué dice el cliente

Qué hace el cliente

Esfuerzos

Resultados
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Anexo 13. Instrumento modelo de negocio (Canvas)

Establezca la red de aliados (¢ Cudles son
los “partners” claves para brindar la oferta de
valor?)




Anexo 14. Instrumento Objetivos Corporativos
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a \ Corto Plazo Mediano Plazo Lago Plazo
Perspectiva —
(1 afio) ( ) ( )
Financiera
Clientes
Procesos

Aprendizaje y
crecimiento
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Anexo 15. Instrumento Objetivos Corto plazo

PERSPECTIVA FINANCIERA (Gestion financiera)

PERSPECTIVA CLIENTES (Gestion Comercial)

PERSPECTIVA PROCESOS (Gestion Operativa)

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO (Gestion Administrativa)

1. ¢ Los objetivos
estratégicos se identifican
con sus Valores?

2. ;Los objetivos
estratégicos se identifican
con su Propésito?

3. ilLos objetivos definidos
se permiten llevar a la
empresa al logro de su
Proyeccién?

4. ;Los objetivos definidos
muestran secuencialidad en
las metas por alcanzar?




Anexo 16. Instrumento Plan de Accién
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OBJETIVO
(¢Para qué lo
quiero lograr?)

ACCIONES (;Cémo se vaa
hacer?)

RESPONSABLE

EQUIPO SOPORTE

PERSONAS

ECONOMICOS

Fisicos

CONOCIMIENTO

INFORMACION

INICIO

SEGUIMIENTO

FIN

CUANTITATIVO
(Cifra: i

CUALITATIVO (Hechos,




Objetive

Anexo 17. Instrumento Indicadores de gestion (BSC).

Nombre del indicador

Definicion o breve descripcion
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Férmula de calculo o evidencia de realizacion

Cuantitativo (Cifras, cantidades)

Cualitativo (Hechos, documentos)

Informacién a compartir

Anexo 18. Instrumento Plan de Comunicacién

Quiénes la deben
recibir

Como selesvaa
transmitir

Responsable de hacerlo

Recursos necesarios

Cuando se va a realizar

Requiere
retroalimentacion




Anexo 19. Mapa conceptual del modelo propuesto y su relacion con el estado del arte.

MAPA CONCEPTUAL

Elementos a analizar Fundamentacidn tedrica Modelo

Planeacion estrategica y modelo de
gestion estrategica Pestel, Matrices) Anslisis Interno
Planeacion Es’rr?mglca (estr:ategla, Analisis de la industria.
Modelo de gestion estrategica) Fred = !
David Analisis de Tendencias
Unidad estrategica de negocio
Analisis PESTEL
Modelo de las 5 Fuerzas de Porter
(porter)
Analisis Dofa (kaplan y Norton)

Elementos a analizar Fundamentacion tedrica Modelo

Mapa de Empatia y Modelo de

Negocio
Modelo de Negocio Mapa de Empatia Mapa de Empatia
Lienzo Propuesta de valor Modelo de Negocio (osterwalder) Modelo de Negocio

Elementos a analizar Fundamentacién tedrica Modelo Metodologia para la intervencién
Adn de la compafiia Ventaja Competitiva (Porter) Inductores Estrategicos
Mision
Vision Desarrollo  Direccionamiento
Valores

Estrategico

Elementos a analizar Fundamentacion tedrica Modelo

Metodologia para la intervencién

Metodologia para la intervencién

Metodologia para la intervencién

Desarrollo de la metodologia e Instrumentos

Necesidades de mi cliente

Analisis Interno y Externo (Dofa, Analisis de Estados Financieros. En que negocio estamos

Elementos diferenciadores del negocio
Impacto del macroentorno

Impacto Microenterno

Analisis de la situacion Actual
Diagnostico Interno

Diagnostico Financiero

Analisis del Entorno

Evluacion de Modelos en la Industria

Desarrollo de la metodologia

La oferta de Valor
Mapa de Empatia
Meodelo de Negocio
Ajuste de Capacidades

Desarrollo de la metodologia

Los Valores Corporativos

Proposito de la empresa

Proyeccion de la empresa

Alineacion Vida Empresa

Objetivos Corto mediano y largo plazo
Objetivos Corto plazo

Desarrollo de la metodologia

Cadena de Valor (Gerencia y Estrategia y desarrollo de Desarrollo de estrategia y Plan La estrategia y Justificacion

Planeacién Estratégica. Jean Paul  Planes de Accion de Accion
Sallenave.)

Estratategia empresarial (Michael

Treacy y Fred Wiersema en su libro

“The Disciplines of Market Leaders”,)

Elementos a analizar Fundamentacién teérica Modelo

Perpectivas de los Procesos. Indicadores de Gestion (KAPLAN Y BSC INDICADORES DE EGSTION  Definir los indicadores claves de

Indicadores de Gestion NORTON) gestion y de resultado
Balanced Score Card
Indicadores estratgicos, tacticos y
operativos

Metodologia para la intervencién

Plan de Accion e indicadores
Plan de comunciacion y despliegue de la estaretgia

Desarrollo de la metodologia

Presentacion de BSC con las perspectivas

202





