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RESUMEN

El sistema computacional desarrollado se enfoca principalmente a
proporcionar informacion de la situacion actual de la compafiia, y provee al
ejecutivo un acceso f4cil a la informacién interna y externa al negocio, con la
capacidad de manejar la informacién que proviene de los sistemas
transaccionales de la empresa y/o fuentes externas de informacion,
permitiéndoles tomar decisiones adecuadas y oportunas, pudiendo obtener
una ventaja competitiva al permitirle hacer frente a los cambios que demanda

el mercado.

Este sistema esta basado primeramente en la Planificacion Estratégica, que
es una técnica de gestién que ayuda a definir un proyecto de futuro y a dirigir
el negocio segun los planes, para no estar a merced de los acontecimientos y

avatares del mercado en que la empresa se desenvuelve.

El plan estratégico de la Fabrica de Embutidos “La Espafiola’, es el plan
maestro en el que los ejecutivos han recogido las decisiones estratégicas
corporativas que se han adoptado respecto a lo que hara en los proximos 5
afos, para lograr ser lo suficientemente competitiva y satisfacer los objetivos
estratégicos marcados de acuerdo al crecimiento y rentabilidad.

En el proceso de Planificacion Estratégica, se ha implantado el Balanced

Scorecard, que es una metodologia que transforma y evalda la estrategia del



negocio en una serie coherente de indicadores que reflejan el cumplimiento
de los objetivos disefados, usando medidas en cuatro categorias que son:

Financiera, Clientes, Procesos Internos, y Formacion'y Crecimiento.

El Balanced Scorecard, facilita la visualizacién — en funcién del tiempo — de
las desviaciones entre resultados alcanzados y metas planificadas, también
sigue la pista para buscar probables causas enddégenas, exdgenas o de
disefio estratégico, y desde alli simular nuevas estrategias o formular y
comparar acciones correctivas que haran viable el alcance de niveles
satisfactorios de valor econdémico-financiero, y asi obtener  clientes
satisfechos y fidelizados, excelencia en los procesos realizados, trabajadores

formados y motivados, tecnologia, organizacion y recursos.

Se puede decir que el Balanced Scorecard, es una excelente herramienta
estratégica que se agrega al mas moderno arsenal de armas gerenciales en
que se sustentara la actual conduccion del negocio de la empresa tras la

busqueda de un muy alto desempeio.
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INTRODUCCION

La presente tesis se basa en el desarrollo de un Sistema de Informacion para
Ejecutivos, cuyo objetivo principal es permitir el monitoreo y seguimiento de
los factores criticos de éxito, los mismos que son un conjunto de variables
que aseguran el logro de las metas de la Fabrica de Embutidos “La

Espariola”.

El disefio de este sistema de indicadores de gestion -enlazados entre si -
refleja sin ambigiiedad la jerarquia de objetivos estratégicos de la
organizacién permitiendo el seguimiento, andlisis, evaluacion, y control de la

gestion, basado en la metodologia del Balanced Scorecard.

En vista de que la organizacion carece de este tipo de tecnologia de la
informacién y como se encuentra en la etapa de crecimiento, se decidio
realizar el siguiente estudio cuyo fin es que la empresa tenga una evaluacion
de su estrategia y de las diferentes actividades que se realizaran para el
alcance de los objetivos deseados, para lo cual se han elaborado los
siguientes puntos:

¢ Planificacion estratégica;

e Metodologia Balance ScoreCard; y

e Sistema de Informacioén Estratégico.



1. ANALISIS DE LA SITUACION

1.1 ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA

Las empresas que forman parte del mercado en la produccion nacional de
elaborados carnicos, se clasifican en pequefias, medianas y grandes, dentro
de las cuales, la Fabrica de Embutidos “La Espafola”, compite basicamente

en el segmento de las empresas medianas, como a continuacion se detalla:

Industrias Carnicas Participacion %
en la Produccion
Con Integracion Vertical 47.60%
Plumrose 19.80%
La Europea 10.80%
Don Diego 4.40%
Carnasa ‘ 12.60%
Sin Integracion Vertical 52.40%
Medianas (Produccién > a 350,000 Kg./afo) 32.70%
Federer 3.70%
La Espafiola 3.20%
Juris 7.40%
Fritz 3.30%
La ltaliana 5.90%
Piggi's 3.30%
La Ibérica 5.90%
Pequeiias (Produccién <o = a 350,000 Kg./afio) | 19.70%
La Danesa




La Cuencana
Don Paco
Don Roberto
Otros
TOTAL 100%

Tabla # 1 Empresas de elaborados carnicos

1.1.1 ANALISIS DEL MERCADO

Segmento de mercado:

El mercado principal son las cadenas de distribucién de los supermercados, y
el secundario son los establecimientos como: minimarkets, tiendas,
despensas, hoteles, y restaurantes. La Fabrica de Embutidos “La
Espafiola”, tiene su propio canal de distribucion con su Supermercado

llamado “La Espariola”, en la ciudad de Guayaquil.

Segun estadisticas realizadas existen aproximadamente una poblacion de
12’156.608 de habitantes a nivel nacional, 77% corresponde a la zona
urbana y 23% a la poblacion rural. En la Costa Ecuatoriana existe una
poblacién de 52%, 90% urbana y 10% rural, con un mercado total de

900.000 potenciales compradores.

Ecuador en el afio 2003, presentaba un consumo per-capita de embutidos de

4,54 Kg., sin embargo para el afio 2004, la demanda actual referente a los



embutidos existentes, desde los diferentes aspectos de consumo per-capita y
los estratos sociales, estda entre los 10,5 — 11,00 kg, en promedio de
consumo real.

Ecuador constituye un importante mercado potencial para desarrollar, si se
parte de la hipétesis de suponer, a mediano — largo plazo, un consumo

promedio de 10 kg/persona y ano.

Segmentacion geografica:
Existen diferencias apreciables dependiendo de la provincia o si la ubicacion

es rural o urbana. Los clientes de nuestra fabrica son de la ciudad de

Guayaquil, y de las diferentes ciudades y cantones de la Costa Ecuatoriana.

Segmentacion psicografica:

Nivel socio-econdmico: Clase media, media baja, y baja.
Estilo de vida: Clientes formales e informales.
Practicidad en su preparacion,

Comida econémica para la clase baja.

Segmentacion conductual:

Frecuencia de compra: Constante.

Beneficios pretendidos: Comodidad, practicidad, economiay calidad.



Segmentacion Demografica:

El target se lo divide por los siguientes factores:

Edad: 08 —40 anos

Sexo: Femenino, Masculino

Ocupacion: Trabajadores en general, Adultos jovenes, Infantiles, y

Otros.

Mercado de la carne en el Ecuador:

La crianza de ganado vacuno, porcino y en menor grado la ovina, no
satisface la demanda nacional, mas aln si se piensa en la exportacion de
estas; debido a la falta de tecnificaciéon de las haciendas dedicadas a este

negocio.

Segun el Ill Censo Agropecuario Nacional publicado en el afo 2002, el
Ecuador cuenta con una poblacion aproximada de 4.5 millones de bovinos
distribuidos en todo el territorio nacional, de la siguiente forma: 51% en la
Regién Interandina, 37% en el Litoral o Costa y el 12% en la Amazonia; para
la produccion de leche, y carne. Esta poblacion ganadera se encuentra
asentada en una superficie de 3.35 millones de hectareas de pastos

cultivados y 1.12 millones de hectareas de pastos naturales.



Del stock total el 55% son de raza criolla, 43% mestizos Holstein F, Brahman,
Cebuina y otros; una minima proporcion corresponde a razas puras para la
linea de carne, leche y doble propdsito; siendo el nimero de unidades de
produccién (UPAs) de alrededor de 427 mil, que de una u otra manera se

dedican a esta actividad.

La industria porcina se encuentra en todo el pais, sin embargo es una
actividad poco desarrollada, debiéndose esta situacion entre otros a los
siguientes factores: altos costos de produccién, competencia por las materias
primas con la industria avicola, falta de centros de cria de reproductores de
razas puras para la venta a nuevos productores, escasa innovacion

tecnoldgica y capacitacion a pequefios productores.

La poblacién porcina del pais alcanza algo mas de las 1,527,000 unidades,
que viene a constituir la base para la produccién de carne y reposicion de
crias para renovar la piara nacional; el stock actual se encuentra en el orden
de aproximadamente 440,500 unidades de produccion (UPAs), que de una u

otra manera se dedican a esta actividad.

El 79% de la poblacion porcina es de raza criolla, 19% mestizo y apenas el
2% de razas puras; esta situacion nos revela que la explotacion es de tipo

tradicional, encontrandose en manos de pequefios productores, siendo el



objetivo principal satisfacer el mercado nacional y parcialmente el mercado
fronterizo de Colombia; por lo tanto se considera mas bien una actividad

complementaria a las labores econémicas de los campesinos.

La explotacion tecnificada o semi-tecnificada pertenece a pocas empresas;
se estima que aporta aproximadamente con el 22% de la oferta total; y esta
orientada a satisfacer la demanda de carne magra de la cadena de

supermercado e industrias de elaborados carnicos.

El Ecuador cuenta con mas de 200 mataderos, localizados: 45% en la Sierra,
38% en la costa y 17% en la Region Amazonia y Galapagos. La mayoria son
de propiedad y estan administrados por los municipios: el 81% de la
mataderos estan ubicados en areas urbanas, 7% en semiurbanas y 12% son

rurales.

Con excepcién de los mataderos privados los cuales adquieren los animales
de abasto y comercializan carne faenada, los municipales se dedican a

prestar servicios, incluida la inspeccion sanitaria y post-morten.



Regiones Ano 2002

Bovinos faenados Produccion en tons
Subtotal Sierra 220.520 40.705
Subtotal costa 287.957 61.538
Subtotal Amazonia 14.161 3.186
Total Ecuador 522.638 105.429

Tabla # 2 Produccion de carne en Ecuador

Importaciones de carne vacuna:

Durante el afio 2004 las importaciones de carne vacuna no superaron las 580
toneladas, y estuvieron destinadas a ciertas cadenas alimenticias también;
en tanto que los productos porcinos, en los que se incluyen carne congelada,
tocino, visceras y productos procesados, durante este mismo afo el Ecuador
importd aproximadamente 4,400 toneladas métricas, cuya tendencia
presenta un incremento significativo con relacion a las importaciones
efectuadas en afios anteriores. Los paises de origen son preferentemente
Perd, Canadda, Chile, Agentina, y EEUU, correspondiendo el mayor
porcentaje a este dultimo pais. Estos productos estan destinados

principalmente a las industrias de elaborados carnicos y hoteles.

La importacién de carne bovina se la realiza:
e En canales,

e Medias canales,



e Trozos sin deshuesar

e Deshuesada

La importacion de carne y subproductos porcinos se la realiza:

En canales,

Medias canales,

Jamones,

Paletas y sus trozos sin deshuesar,

Despojos comestibles, excepto higado congelado,

Grasa de cerdo o de ave, sin fundir ni extraer de otro modo, fresco,

refrigerado, congelado o salado.

Aino 2004 Carne vacuna | Carne vacuna
sin hueso | con hueso
USD/KG USD/KG.

Promedio Anual 2.70 2.1

Tabla # 3 Precios al consumidor de productos carnicos

PRODUGTOR [—» MATADEROS | INDUSTRIAS
ELABORADOS CONSUMIDOR
CARNICOS  [P] FINAL

Fig. # 1 Estructura de la cadena agroindustrial de la carne
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Analisis Competitivo
Un cierto nimero de productores que estan dispuestos a poner a disposicion
del mercado, la oferta de embutidos, con un precio concreto, y en un

momento determinado.

En el pais se considera una competencia perfecta y entre los competidores

principales tenemos:

PRONACA - Carnes Listas FRITZ: PRONACA ofrece todos los dias
productos confiables a sus clientes y consumidores. Es una empresa
ecuatoriana lider en su género, que contribuye a mejorar la productividad
agricola e industrial. Sus marcas gozan de confianza y aceptacion dentro y
fuera del pais.

En la década de los 90s, se diversifica la produccion de carnicos y se
apuesta a la porcicultura, al procesamiento de embutidos. Su sede en la

ciudad de Quito.

Fritz, le ofrece productos practicos y nutritivos, elaborados con pura carne
seleccionada de nuestras propias plantas. Fritz le invita a disfrutar de una
gran variedad de jamones, mortadelas, salchichas, chorizos, carnes
horneadas y ahumadas ademés de la linea especial de productos listos,

faciles y répidos de preparar.
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Su canal de distribucion es el mismo que utiliza la empresa PRONACA y son

los supermercados, despensas, minimarkets, etc., a nivel nacional.

Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
k| Salchichas y Chorizos Al granel Al vacio
Horneados y Ahumados Al granel Al vacio

Tabla # 4 Embutidos PRONACA “Fritz”

o Eljamén de 200 gramos, $1.58.
e La mortadela de 200 gramos, $1.26.

e Las salchichas de 200 gramos, $1.06.

Embutidos JURIS: Fue la primera empresa lider en el Ecuador de

productos carnicos desde 1929. Se inicio la planta en Cotocoyao, en la

Provincia del Pichincha.

Su canal de distribucion son los Supermercados, minimarkets, despensa, etc,

realizandolo a través de sus carros refrigerados. Su distribucion es a nivel de

Costa y Sierra.
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Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
Salchichas y Chorizos Al granel Al vacio
Horneados y Ahumados Al granel Al vacio
Pastel Mexicano Al granel

Perros calientes Al granel Al vacio
Salami Italiano Al granel

Tabla # 5 Embutidos “JURIS”

e Las salchichas, estilo vienesas de 300 gramos (11 unidades), $1.80.

e La mortadela extra, de 200 gramos, $1.38

Embutidos Federer: Fabrica de embutidos "Federer" Cia. Ltda.,
originalmente fundada en el afio de 1965. Esta ubicada en la zona de
Guapulo en la ciudad de Quito. Esta registrada bajo la Norma INEN: 1343.

Tiene una participacion de mercado de 3.7%, y su slogan es “Nobleza
Obliga”. Esta participando con una nueva linea de productos mas

econdmica, cuya marca es “Carnicos GUT”.

Su canal de distribucion son los Comisariatos, minimarkets, efc,
principalmente en las provincias de la Sierra y en los cantones de las

Provincias de la Costa.
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= Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
Salchichas y Chorizos Al granel Al vacio
Horneados y Ahumados Al granel Al vacio
Pastel Mexicano Al granel
Perros calientes Al granel Al vacio
Salami Ahumado Al granel

Tabla # 6 Embutidos Federer — “Carnicos GUT”

Embutidos “La Ibérica”: Fabrica de embutidos Jorge Jara Vallejo "La
Ibérica" Cia. Ltda., originalmente fundada en el afio de 1920 por Don Juan

Alberto Jara Lara, visionario empresario de aquellas épocas.

La Fabrica no solo que se ha mantenido a lo largo de estos 85 afos,
produciendo embutidos de calidad, en sus diversas formas y variedades y en
los ultimos 10 afios ha consolidado su marca siendo al momento sus
productos distribuidos a nivel nacional, con preferencia en la zona de la costa

que desde su inicio ha constituido su mercado principal.

En los actuales momentos y gracias a la demanda que experimentan sus

embutidos no sélo en Riobamba, en donde cuentan con dos puntos de venta
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directos, asi como en los diversos mercados a nivel nacional y gracias a la
preferencia de los consumidores y de los clientes, estdn empezando en una
agresiva nueva etapa de expansion la cual se hara realidad en el transcurso
de los préximos cinco afos, tiempo en el cual aspiran construir una nueva
planta industrial, disefiada, con todos los adelantos y requerimientos tanto

ecoldgicos como tecnoldgicos de la época.

Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
Salchichas vienesas Al granel Al vacio
Frankfurter Al granel Al vacio
Pastel Mexicano Al granel

Jamonada Al granel Al vacio
Salchichas y chorizos | Al granel

Choricillos Al granel Al vacio
Salames Al granel Al vacio

Tabla # 7 Embutidos “La Ibérica”

Embutidos Don Diego: Fébrica de embutidos "Don Diego" Cia. Ltda.,
originalmente fundada en el afio de 1955. Esta ubicada en la ciudad de
Latacunga. Esta registrada bajo la Norma 1SO9001-2000.

Tiene una participacién de mercado de 4.4%, y su slogan es “Compromiso de

Calidad”.
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Esta participando con una nueva linea de productos mas econoémica, cuya

marca es “La Castilla”.

Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
Salchichas y Chorizos Al granel Al vacio
Horneados y Ahumados Al granel Al vacio
Pastel Mexicano Al granel

Perros calientes Al granel Al vacio
Salami Ahumado Al granel

Botén de asado Al vacio
Parrillada Al vacio

Tabla # 8 Embutidos Don Diego — “La Castilla”

e Botdn de asado de 500 gramos, $2.59.

e Parrillada de 270 gramos,

e Cervelat de ternera de 500 gramos, $3.74.
e Salchichas de pollo de 300 gramos, $2.40.
e Chorizos barrilleros de 500 gramos, $2.42
e Mortadela familiar de 200 gramos, $0.89.
e Mortadela de pollo de 200 gramos, $0.92.

e Salchichas vienesas de 200 gramos, $1.04.
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Embutidos PLUMROSE - La Danesa: PLUMROSE, empresa, de origen
danés, lleva 50 afios en el mercado ecuatoriano, como lider indiscutible en la
produccién y comercializacion de embutidos. Tiene una gran variedad de
productos sanos y sabrosos que se han ganado la confianza y preferencia de
los consumidores y una marca que con el pasar de los afios ha ido calando

en los corazones.

Esta participando en el mercado con una nueva linea de productos mas
econémica, cuya marca es “‘La Danesa’.  Productos, fabricados por
Empacadora Ecuatoriano-Danesa S.A. en Guayaquil-Ecuador, bajo licencia y
supervisién de PLUMROSE - Dinamarca, ofrece su gama de productos de
mayor capacidad y a un precio razonable, con el slogan “mas para su mesa”.

Esta registrada bajo la Norma INEN: 1344-96.

Su canal de distribucidon son los Comisariatos, minimarkets, tiendas,

mercados, etc, a nivel nacional.
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Jamones Al granel | Al vacio

Mortadelas Al granel | Al vacio

Salchichas Frankfurt Al granel | Al vacio

|| Tocineta ahumada Al granel | Al vacio

Pastel Mexicano Al granel | Al vacio

Perros calientes Al granel | Al vacio

Salchichén cervecero | Al granel | Al vacio

Lew Sitreecser

Jamonada Al granel | Al vacio

Tabla # 9 Embutidos PLUMROSE - “La Danesa”

e Mortadela, 1 libra $1.00

e Salchichas VIENESAS, 1 libra(7) $1.00

1.1.2 ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

Con la realizacion de este andlisis se pretende elaborar un estudio sobre el
entorno especifico de la empresa, el cual estara formado por el conjunto de
factores que afectan a ésta de forma directa en funcién del sector de

elaborados carnicos.
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Entradas potenciales

'

Competidores

Proveedores . Industriales ¢ Compradores
Rivalidad

1

Empresas que
producen
Productos Sustitutos

Fig. # 2 Diagrama de Porter

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Las empresas ya instaladas van a obtener ciertas ventajas al tener liderazgo
en los segmentos del sector de elaborados carnicos, que no soélo se dedican
a la elaboraciéon de embutidos, sino también a otras lineas de productos. Por
eso, los potenciales competidores se van a encontrar con las barreras de

entrada al nuevo sector como son:

e La necesidad de un capital elevado para la produccion de elaborados

carnicos, capital que otras empresas ya establecidas podran utilizar para
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mejorar la imagen, inversion en nuevas tecnologias. Por tanto, las
empresas ya instaladas van a tener mas ventajas frente a las nuevas.

e La diferenciacién del producto con respecto a las otras marcas no seria
un problema para la nueva empresa, pues su estrategia tendria que ser
basada casi totalmente en el intento de elaborar un producto distinto,
aunque también podria llegar a competir en calidad y precio.

e El liderazgo de ciertas marcas dificultan la entrada de potenciales
competidores, pues la nueva empresa tendra que prever las reacciones
de estas empresas ya instaladas para poder competir a un buen nivel.

e Otra dificultad que encontrara la nueva empresa sera el acceso a los

| canales de distribucién, aunque no es especialmente importante, por que
podria contar con su propio canal, esto es, puerta a puerta, siendo
interesante que los pedidos lleguen en el menor tiempo posible,

ganandonos de este modo la confianza de los lugares suministrados.

Poder Negociador de los Proveedores:

Los proveedores no ejercen un gran poder sobre nuestra empresa, puesto
que los materiales necesarios para la elaboracién de nuestros productos son
facilimente diferenciables. Ademas, hay un gran nimero de proveedores que
se dedican a la comercializacion de las carnes vacunas, porcinas, pollo, etc.
Por lo tanto, tenemos a nuestro favor un amplio abanico de posibilidades

donde poder elegir, actualmente cuenta con aproximadamente 40
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proveedores entre Nacionales y Extranjeros, ademas de los proveedores de

plasticos para embutidos, platos desechables, tiqueteras, etc.

Las relaciones entre proveedor y empresa han sido excelentes, generando
asi confianza por la capacidad de pago en el dia a dia de sus labores
cotidianas, siendo este un factor importante que ha permitido que los
proveedores se sientan complacidos de hacer negocios, otorgandoles la
posibilidad de que puedan elegir la mejor opcion de compra, es decir, les

ofrece mejor calidad al mejor precio.

Poder Negociador de los Clientes:

Tenemos que diferenciar entre:

e Las grandes superficies dedicadas a la venta de embutidos: Su poder
negociador principalmente el Supermercado de Carnes “La Espafola” es
muy grande debido a su compra de grandes volumenes de la produccion.
La ventaja es que en sus estanterias y perchas cuentan sdlo con la marca
nuestra, y no tiene por que contar con marcas de la competencia, por lo
que se la considera integrada hacia delante. El resto de los locales son el
escaparate de cara al consumidor final y tienen influencias sobre el

mismo. Por lo tanto, pueden imponernos sus condiciones.
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e El consumidor individual: Este apenas tiene poder sobre nosotros. Por
eso, podemos imponerles un precio determinado, teniendo siempre en

cuenta criterios razonables.

Amenaza de productos Sustitutos:

El sector de elaborados carnicos no cuenta con ningun producto sustitutivo
propiamente dicho, pues, pueden prescindir de ellos sin que ocasione
inconveniente dentro de la alimentacion diaria. No obstante, su consumo es

para satisfacer la necesidad alimenticia por factores econOmicos.

Grado de Rivalidad entre los Competidores:

El mercado de industrias carnicas se encuentra en estado de expansion, por
lo que la rivalidad es menor, a pesar de que hay marcas bien posicionadas
que ostentan el liderazgo: Plumrose, La Europea, Don Diego, Carnasa, Juris,
Fritz, etc. Otras marcas apenas conocidas también se encuentran en el
mercado, por lo que “La Espafiola” va a tener que desarrollar al MAaximo su
capacidad productiva y de calidad con el objetivo de seguir compitiendo a un
buen nivel con las otras empresas del sector de elaborados carnicos, para

mantener y/o atraer a su clientela.
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Las marcas nombradas anteriormente cuentan con la confianza de los
clientes, ya que su experiencia dentro del sector les acredita positivamente
frente a la opinién publica. Sin embargo, nuestra empresa esta encuadrada
como marca a través de su cadena de comercializacion de sus productos, es
decir, “Supermercados La Espafiola”, tomando decisiones en forma mas
eficiente, combinando el producto, precio, promocién y distribucion, para

hacerle frente a una posicion favorable dentro del sector.

1.2 ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA

1.2.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La Espafiola S.A., una compaiiia creada en 1980, cuyo fundador es el senor
Antonio Velasco. El objetivo de esta compaiia es producir embutidos
tradicionales espafioles en tierras Ecuatorianas. En esa época, las
condiciones en Ecuador estaban dadas para que la industria carnica calara
facilmente, ademas se aprovechaba la parte tecnolégica que existia para

aquellas fechas.

La planta se establece en la ciudad de Guayaquil y con un delicatessen de
distribucién, durante este tiempo el mercado avanzaba pero de una manera

discreta. En el afio 1998, entra un crecimiento sostenido, los cuales se ve



23

reflejado en la industria, y decide establecer un canal de distribucion a traves
de un supermercado por motivos estratégicos, y se incorporan tecnologia de
punta como secadores y el producto empieza a ser reconocido en el género
del embutido espaiiol, en sus diversas formas y variedades y en los ultimos
10 afos ha consolidado su marca siendo al momento sus productos
distribuidos en la zona de la Costa Ecuatoriana, su principal mercado con

tendencia a ser distribuidos a nivel nacional.

Hoy Fabrica de Embutidos “La Espafola” mira hacia el futuro con optimismo
entendiendo que para poder tener éxito se debe ineludiblemente abrazar y
adaptarse a los cambios, siempre teniendo en norte calidad como principal

bandera.

1.2.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Productos préacticos y nutritivos, elaborados con pura carne seleccionada de
nuestros proveedores, e invita a disfrutar de una gran variedad de jamones,
mortadelas, salchichas, chorizos, carnes horneadas y ahumadas ademas de

la linea especial de productos listos, faciles y rapidos de preparar.
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Embutidos de Res, Cerdo y Pollo con materia prima nacional e importada,
envasado al vacio en fundas de 200, 250, 450 gramos, para los diferentes

USOS Como reuniones sociales, etc.

Sus ingredientes, carne de res 100% seleccionada, grasa de chancho, hielo,

sal, sal de curacién, polifosfatos, condimentos, conservantes.

Jamones Al granel Al vacio
Mortadelas Al granel Al vacio
Salchichas y Chorizos Al granel Al vacio
Horneados y Ahumados | Al granel Al vacio
Frankfurt Al granel

Hot Dog Al granel Al vacio

Morcilla Al granel

v : g :
*| Longaniza especial Al granel Al vacio

el Chorizos A granel Al vacio

Salami Al vacio

Tabla # 10 Embutidos “La Espanola”

Precio: Existe bastante competencia en el mercado, y los clientes de “La
Espafola” no siempre son fieles a sus productos. Entre los competidores de
embutidos los precios son standard y van en funcién de la oferta y la

demanda de los mismos.
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Plaza: Los productos se distribuyen a su propio Supermercado de carnes,
donde no hay competidores y los clientes buscan esos productos. El resto
de los productos se los despacha al minoreo en los diferentes cantones de la
Costa Ecuatoriana, como Ventanas, Quevedo, Los Rios, Machala, y estos
son: minimarkets, despensas, tiendas, hoteles, restaurantes, etc. Esta
distribucion se la realiza en camiones refrigerados y los productos que

distribuyen son al vacio o al granel.

Area de Cobertura: Costa Ecuatoriana, el 60% de la produccion es
distribuida a su propia linea de supermercado, el 35% a las tiendas

minoristas y el 5% a los hoteles y restaurantes.

Promocion: Las promociones y la publicidad la realiza mediante:
e Degustaciones
e Publicidad en Prensa escrita y Televisiva de forma esporadica

e Promociones de forma esporadica en su Supermercado.

Valor de marca: Esta compafia, ha invertido a través de los afios para
crear las fortalezas que tiene, pero en los ultimos 6 aflos se ha mantenido

estable sin invertir en publicidad.
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Ventaja competitiva: Su propio canal de distribucion.

Promesa Basica: “Mejor calidad a menor precio”.

1.2.3 CADENA DE VALOR

1.2.3.1 ACTIVIDADES PRIMARIAS

La Espariola S.A. si bien es cierto no realiza un proceso de transformacion

para lo que es las carnes como producto terminado si realiza ciertos

procesos de desposte y empaque, los diferentes tipos de carnes son: res,

polla, cerdo, ternera, y pavo.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO TECNOLOGICO

ABASTECIMIENTO

LOGISTICA
INTERNA

OPERACIONE
S

LOGISTICA
EXTERNA

MERCADOTECNIA
Y VTAS

SERVICIO A

Fig. # 3 Diagrama de Cadena de Valor
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Logistica Interna

Recepcién de materias primas carnicas: La zona de descarga del
camién dispone de un area techada donde entra el camion, una vez

adentro se cierran las puertas para evitar el ingreso de insectos.

Camara fria de materias primas de canales: Las canales que no se
deshuesan de inmediato, se almacenan en esta camara, para ser

enfriadas lo mas rapidamente posible.

Bodega de especias, condimentos, aditivos, materiales de embalaje,
etc.: Se mantiene un area climatizada (15 a 18°C) para el almacenamiento
de tripas sintéticas y materiales de embalaje, con control de humedad relativa

ambiente, proxima al 70-75 %.

Operaciones:

Sala de desposte: Sala climatizada, para garantizar la calidad de las
materias primas con la cual se elaboran todos los productos. Se disponen de
tarimas de tubos galvanizados, para apoyar las bandejas con recortes de

carne e impedir que las mismas descansen en el piso.

La limpieza de esta sala sigue las normas generales de limpieza.
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Camara de frio para carnes en proceso: Se obtiene el maximo
aprovechamiento de estas camaras, y se han construido estanterias con
tubos galvanizados, para el depdsito de bandejas con carne procesada o

emulsiones, evitando asi el depdsito de bandejas en el piso.

Cuartos para masajeado de jamones y curado de carnes: Las
masajeadoras abiertas y los tumblers se instalan respetando un adecuado

flujo para la carga y descarga de las carnes.

Todo este proceso se realiza bajo refrigeracién para garantizar la calidad de

los productos y reducir la carga bacteriana.

Se mantiene una buena iluminacién asi como los desagues, dado el volumen
de agua que se vierte para el lavado de las masajeadores y maquinas. Se
cuenta con agua caliente para realizar una limpieza correcta, en virtud de la

cantidad de grasa que queda en las maquinas en estos procesos.

Como se usan tumblers se pone mucho énfasis en la higiene y en la baja
temperatura del proceso. Al caer la carne dentro de los tumblers la fuerza
mecanica se traduce en calor; por ello se eleva la termperatura de la carne

durante el masajeado. Esto se agrava cuando se emplean féculas, harina o
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proteinas, que aumentan la temperatura de la masa de carne y la posible

contaminacion, incrementando los riesgos en la produccion.

Por lo tanto es muy importante enfatizar que este trabajo se lo realiza a

temperaturas muy bajas y con muy buena higiene durante todo el proceso.

Limpieza de los Tumblers: Para la limpieza de los tumblers, se utiliza
equipos de alta presion, se realiza un lavado a presion con agua templada
para despegar las particulas de carne y proteina soluble. Posteriormente se
pone agua caliente con un detergente especial, que tenga buena accion

desengrasante y emulsione las grasas.

Antes de volver a usar el tumbler es importante verificar su estado general
de higiene, las condiciones de marcha (lenta y répida), el cambio de sentido
de giro, los niveles de vacio, etc., de forma de garantizar las condiciones

Optimas de trabajo.

Limpieza de la Tiernizadora, tanque de Salmuera e Inyectora: Estas
maquinas se desarman para poder realizar una limpieza muy cuidadosa vy el
encargado de jamoneria sera el responsable de controlar diariamente, antes

del uso, el estado higiénico y las condiciones de trabajo de cada maquina.
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Cuarto de molienda de especias: En forma independiente, es un area seca
donde se dispone de un molino de martillos. Este cuarto tiene muy buena

extraccion de polvos y olores asi como paredes y pisos facilmente lavables.

Fig. # 4 Fotos Cuarto de Moliendas de Especias

La elaboraciéon de embutidos madurados parte de una materia prima carnica
la cual se muele, mezcla y embute en tripas artificiales de colageno. Una vez
cumplidos estos pasos comienza el proceso mas delicado y complicado en la

elaboracion de embutidos: la fermentacion y posterior maduracion.

Sala de elaboracion de embutidos: Como se acostumbra emplear féculas

y harinas en la formulacién de la mayoria de los productos carnicos, la



31

temperatura elevada favorece el desarrollo bacteriano y la fermentacion de
las pastas si no se cocinan rapidamente, pueden llegar hasta alteraciones
graves que a veces producen la inestabilidad de la emulsion; al cocinar esta

pasta, la grasa se separa desmejorando el aspecto exterior de los productos.

A diferencia de la sala de desposte, esta zona de produccion cuenta con una
ventilacion adecuada con ventanas protegidas con malla mosquitera y
ventiladores industriales, que renueven el aire y también extraen rapidamente
vapores, polvo de las féculas o harinas y el calor producido por la iluminacion

y las maquinas en produccion.

El personal que trabaja en la zona del cutter, donde se producen ruidos muy
intensos, obligatoriamente usan protectores de oidos. También utilizan
mascatrillas, para no inhalar los fuertes olores de las especias y polvos de los

aditivos y féculas.

Zona de coccion: Esta ubicado en forma independiente de las demas areas
de produccién debido a la excesiva temperatura que se genera en los hornos
de cocimiento y a la gran produccion de vapor y humo que se libera en el
ambiente, con un sistema eficiente para eliminar rapidamente los vapores

grasosos, el humo y el aire caliente alli producidos.
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Hornos de cocimiento: Los hornos de cocimiento estan ubicados en linea
de forma de facilitar el flujo del area (carga y descarga) y para facilitar que un

sélo operador realice las operaciones de control de cocimiento.

En un ambiente controlado (humedad relativa y temperatura) se desarrollan
las bacterias que daran consistencia, sabor y conservacion a la masa
carnica. Una vez desarrolladas dichas bacterias se pasa a la maduracion del
embutido que consiste en la pérdida consistente y controlada de humedad a
lo que se llama merma, la cual esta en un rango del 35 % del peso inicial.
Una vez cumplidos dichos parametros el embutido esta listo para la venta,

con una textura y sabor caracteristicos de este proceso.

Duchas para enfriado de embutidos: Para evitar enfriar los hornos y ganar
tiempo de cocimiento, al cabo de un dia de trabajo es conveniente enfriar los

embutidos fuera de los hornos.

Camara de enfriamiento de productos cocidos: Se extreman las condiciones
de higiene. Todos los productos estan colgados holgadamente en carros
transportables o bandejas plasticas perforadas, con el fin de facilitar la
penetracion del frio. La temperatura ideal es de 1 a 3°C , evitando la
congelacion, y con un control que mantenga la humedad cercana a un 70-

75%.
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Todos los productos quedan cuando menos una noche (12 horas) en esta
camara para garantizar el descenso de temperatura y para estabilizar su
consistencia. Al envasar productos terminados al vacio con poco frio, la
menor consistencia de su masa produce una deformacion del producto y una
mayor extraccién del liquido interior; esto perjudicaria la jugosidad, la

presentacion y la vida util del producto final.

Fig. # 5 Foto Empaque de Productos Terminados

El empaque de productos terminados esta cerca de la camara de productos
terminados, con el fin de contar con un buen flujo de trabajo. Las
condiciones higiénicas son las mas estrictas de la fabrica. Para estas tareas
es muy importante saber seleccionar muy bien al personal.

Envasado al vacio: En las operaciones de envasado al vacio se extreman

las medidas de higiene para evitar la contaminacioén superficial de los
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productos pasteurizados durante el cocimiento y de esta forma prolongar su

vida util y evitar la decoloracién superficial por ataque bacteriano.

Lavado de carros, bandejas y utensilios: Esta zona dispone de abundante
agua fria y caliente (50°C), de buenos cepillos con cerdas de nylon y
esponjas asperas para eliminar carnes muy adheridas en los utensilios. Se
dispone también de un depdsito de desperdicios carnicos para evitar que los
mismos se eliminen por las caferias y produzcan obstrucciones. Luego de
un correcto lavado y enjuagado con agua caliente, se desinfectan y colocan

en un area vecina, limpia, donde los operarios de produccion iran a tomarlos.

Logistica Externa:

Camara de productos terminados empacados: El flujo correcto de
mercaderia en esta camara es fundamental. Los productos elaborados en
fechas anteriores son los primeros en salir a la venta, permaneciendo hasta

tres dias en las camaras de la fabrica.

Para facilitar el ordenamiento del flujo los productos estan identificados
claramente con su fecha de produccion y fecha de expiracion vy
estandarizados en cajas, cartones y bandejas plasticas faciles de manejar y
de contabilizar. Esta camara esta bajo la responsabilidad del Departamento

de Comercializacion.
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Fig. # 6 Foto Camara de Productos Terminados

Transporte de productos terminados: Los productos se embuten o
empacan en materiales especiales, que sirven de barreras a la penetracion
de oxigeno. Ademads, estan bajo refrigeracién, a forma de prolongar al
maximo su vida util y conservar las caracteristicas organolépticas de un

producto fresco.

Por lo tanto quienes transportan dichos productos, estan conscientes de
estos principios elementales. Las entregas de productos embutidos se
realizan en transportes refrigerados en cajas térmicamente aisladas. Los
productos son transportados en cajas de carton. Se evita en todo momento
acondicionar muchos productos, uno encima del otro, pues un peso excesivo
facilita la salida de jugo del producto, desmejorando su presentacion, textura

y jugosidad y acortandp su vida util.
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Mercadotecnia y Ventas: La empresa no tiene gente que se dedique a esta
actividad, y cuando lo estima necesario contrata los servicios de una
Empresa de Outsourcing en Mercadotecnia y Publicidad, para que le
busquen la mejor solucion, al costo menor y sin las preocupaciones de

espacio y recursos que esto amerita.

Servicio post-venta: La empresa brinda el servicio de post-venta,
intercambiando el producto, durante los 7 dias de crédito para la cancelacion

de la factura, pasado este plazo, no acepta devoluciones.

1.2.3.2 ACTIVIDADES SECUNDARIAS

Abastecimiento:

El proceso de la cadena de suministros, esta formada por 40 proveedores de
materia prima de productos de carne faenada vacuna y porcina en menor
grado; la mayor cantidad de materia prima de carne porcina es a través de
las importaciones, al igual que la carne de pollo, especialmente de los paises

de los Estados Unidos de Norte América y Peru. La compra de la carne
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vacuna se la realiza en medias canales de los camales municipales de la

provincia del Guayas.

La empresa maneja un sistema automatizado de compras, el cual permite
que el usuario pueda buscar, crear, imprimir y manejar las ordenes de
compra, asi como las requisiciones de compra e historiales de proveedores.
Las requisiones pueden ser consolidadas para crear una sola orden de
compra. También cuenta con una completa seleccién de opciones definidas
por el usuario para tener cotizaciones, proveedores, articulos y que se
puedan utilizar para las ordenes de compra. Este médulo se relaciona con los
de Inventario y Cuentas por Pagar y proporciona reportes de la variacion en

los precios de compra.

Desarrollo Tecnolégico:

La compaiiia decide optar por la modalidad de Outsourcing contratando los
servicios de una empresa en Tecnologia de Informacion y Comunicaciones,
delegando la operacién de uno de sus procesos, con el fin de agilizarlo,

optimizar su calidad y/o reducir sus costos.

La empresa de outsourcing es como nuestra area de sistemas, desarrolla el
proyecto de acuerdo a las necesidades de la empresa, y describe la inversion

que se tiene que hacer para lograr desarrollar el mismo. EIl contrato implica
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el disefio, la implantacién de la solucién, y el soporte después de finalizado

el proyecto.

A continuacion se da una descripcién de la infraestructura tecnolégica de la
Fabrica de Embutidos “La Espafiola”. El diagrama se lo puede encontrar en

el anexo 1.

Hardware:

e Servidor con 550 MHZ, 128 MB RAM, 15 GB de disco duro, CD ROM,
Floppy Drive 14.4.

¢ Siete workstations con 300 MHZ, 64 MB RAM, 1 disco duro de 10 GB,
Floppy Drive 14.4.

e 8 puntos de red de 10 Mbps.

e 1 modem de 56 Kbps.

e 1 Hub de 8 puertos.

e 2 impresoras de inyeccion.

Software:
e Smart Business Server 4.5 — con 10 usuarios.

e Office 2000, con 6 licencias adicionales.
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e Un sistema integrado que consiste en Contabilidad, Roles de Pago,
Facturacion, Ordenes de Compra, Inventario, Clientes y Financiero

(Bancos, Caja Chica, Ctas por Pagar).

Internet:

e Linea Teléfono con Pacifictel.

Administracion de los Recursos Humanos:

La Fabrica de embutidos “La Espafola”, estd manejada por un grupo de
profesionales y obreros en las diferentes areas. Todas las decisiones
concernientes a la empresa se debaten en la Junta de Duefios. La estructura

organizacional se lo puede encontrar en el anexo N° 2.

La empresa esta compuesta por 83 personas de la siguiente manera:
e Area de Ventas, 18 personas

e Area de Produccioén, 31 personas

e Area de Sistemas, 1 persona

e Marketing, Sistemas y Legal, Outsourcing

El responsable del area de Produccion y Ventas es el Ing. Jorge Torres,

persona responsable y de caracter negociador y ordenado.
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La Gerencia General es controlada por uno de los duefios de la empresa, el

senor Allan Velasco.

El 4area Financiera y de Recursos Humanos es desempefiada por la CPA.
Rebeca Ramirez, conocedora de la parte Contable - Financiera, y con la

seguridad de que, la contabilidad seré llevada con total efectividad.

La contratacion del personal esta a cargo de la Psic. Ménica Carrillo, Jefe de

Recursos Humanos, y se rige bajo ciertos parametros:

Empleados: Para cada empleado habra un tipo de contrato adecuado a sus

caracteristicas personales a emplearse.

Formacion: Se exige a los trabajadores una minima formacion de
Bachillerato y estudios en la rama solicitada, deben superar ademas una

prueba de acceso de habilidad y conocimientos.

Seleccién: Se llevara a cabo una prueba de acceso en la que los
empleados deberan demostrar su capacidad para el buen desarrollo de su

puesto de trabajo.
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En la Administracién de Costos se busca

el mejor manejo, el punto 6ptimo de los costos, minimizarlos pero sin llegar a

afectar la produccion, y lograr asi un buen manejo, control y supervision de la

produccién. Las politicas de descuentos son del 10% por pago al contado y

la forma de pago maximo, a 3 dias plazo.

1.2.4 ANALISIS F.O.D.A.

Factores Internos

Factores Externos

Lista de Fortalezas

FT. Pocos niveles
jerarquicos que facilita la
toma de decisiones.

F2. Personal Ejecutivo
comprometido y leal con
la empresa.

F3. Poder negociador
con los Proveedores de
la materia prima (carne
bovina).

F4. Diversificacion de
Productos altamente
competitivos.

F5. Goza de gran
aceptacion de  sus
Clientes por la calidad
de sus productos vy
Servicios.

Lista de Debilidades

D1. Es una empresa familiar
que impide el ingreso de
nuevos inversionistas y por
ende el crecimiento
acelerado de su empresa.

D2. No estan establecidas
las lineas de publicidad y
relaciones publicas.

D3. Actualmente los
sistemas de informacion
parecen ser el freno para el
crecimiento de la compaiiia.

D4. Falta de un area de
Mercadeo con una base de
datos de clientes, para
seguimiento estadistico.

D5. Area
tercerizada,

Informatica,
dificulta el
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F6. Buen manejo de su
inventario, con el
método Just in Time.

o Su canal de
distribucion mas fuerte
es a través de su propio
supermercado de
carnes.

soporte adecuado a la
tecnologia de la informacion.

D6. ElI no permitir la
devolucién de los productos
caducados o extensiéon del
crédito para el pago de las
facturas.

D7. No aplicar descuentos
selectivos de mercado.

D8. No hay una marcada
diferenciacion de los
productos en los canales de
distribucién, con relacién a la
competencia.

Do9. Bajo nivel de
capacitaciéon de empleados.

D10. Debilidad para
insertarse en nichos
especificos de mercado.

D11. No hay un marcado
posicionamiento de imagen
en la mente del consumidor.

D12. No se realizan
promociones seguidas de
sus productos.

D13. Todavia no cuentan
con la Norma ISO 9001.

D14. No cuentan con
herramientas que le
permitan realizar

seguimiento 'y medir el
avance y cumplimiento de su
estrategia.

D15. Toman sus decisiones
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en base a sus Balances y
Cuadros estadisticos, sin
considerar los factores
criticos de éxito que se
deben establecer en una
empresa.

D16. No comercializar su
producto en la sierra.

D17. Capacidad de
produccién limitada y por

consiguiente, en los
ingresos.
Lista de | FO (Maxi-Maxi) DO(Mini-Maxi)
Oportunidades
FO1.  Fortalecer el | DO1. Fortalecer la
O1. Expansién | mercado local y mejorar | infraestructura de empresa
Geogréfica su posicionamiento | para ampliar su mercado
ampliando la | (F5,F8, O4) consumidor
cobertura, (D6,D8,D010,01,02,03)
distribuyendo sus | FO2. Dar a conocer la

nuevos productos.

0O2. Abrir un nuevo

centro de
distribuciéon en otra
provincia, para

mejorar tiempos de
entrega y tener un
mercado mas
amplio.

03. Tecnologia de

gama de productos que
se distribuyen o venden
a través de un sitio web.

FOS. Enlaces con
browsers, para  ser
considerados dentro de
los primeros en la lista
de busqueda.

la informacién
como una ventaja
competitiva.
Lista de | FA (Maxi-Mini) DA(Mini-Mini)
Amenazas
FA1. Aprovechar la DA1. Ampliar la

A1. Entrada de
compafias mejor

calidad de sus productos

infraestructura local y
expandir a otras provincias

paraa expandir su




44

organizadas o con
un mejor servicio.

A2. Empresas con
formas Optimas de
distribucion en el
mercado.

A3. Una rebaja
considerable en los
precios de la
competencia.

mercado a otras regiones
(F5,F8,A1,A2,A3)

para cubrir sectores de la
sierra y oriente.
(D8,D3,D16,A1,A2,A3)

Tabla # 11 Analisis F.O.D.A.

1.3 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

El mundo de hoy, demanda de las organizaciones enfrentar nuevos retos

antes inimaginables todos los dias, retos causados por un diferente ambiente

de negocios y un continuo rompimiento en el equilibrio de los escenarios

competitivos y del mercado.

Este nuevo ambiente de negocios, estéd caracterizado por rapidos cambios

en: la tecnologia, la competencia, las necesidades de los clientes, la

situacion politica, la estabilidad econémica y una serie de eventos que hacen

peligrar la estabilidad y la forma de cémo la gerencia administra las

organizaciones.
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En nuestros dias ya no es importante el tamafio de las empresas, sino el
nivel de competitividad al que estén dispuestas a entrar. Hoy es comun el
escuchar que los procesos de produccion y reduccion de costos,
definitivamente marcaran la pauta para el posicionamiento de los negocios

en un marco de globalizacion.

La Fabrica de Embutidos “La Espafola”’, debe de ingresar a este mundo
competitivo, y uno de los puntos que debe considerar como importante es a
la publicidad y al mercadeo por los clientes, y en actualidad no es posible que
se tenga éxito en una actividad comercial sin mercadeo, hay que recordar
que la gente olvida facilmente, que la competencia no esta dormida, es
esencial para sobrevivir y crecer, ayuda a mantener a los clientes, da ventaja
sobre la competencia dormida, todo empresario invierte dinero que no quiere

perder.

La publicidad se encarga de informar acerca de los productos, haciendo
publica su existencia y sus caracteristicas. La imagen visual debe superar lo
ya visto, debe expresar lo inimaginable, debe construir un mundo virtual
creible, sin perder de vista la “promesa basica” y dependiendo del disefo
retérico, cumplir su objetivo de comunicacién de mercadeo. Recordemos que

la imagen dice mas que mil palabras.
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Hay que tener presente los cuatro elementos del marketing que son:
producto, precio, plaza y comunicacién con el mercadeo, este ultimo
reponiendo los clientes que por diversas razones se pierden, si estos

elementos se conjugan encontraremos una empresa exitosa.

El mercadeo debe de ser apoyado por una Base de Datos que es la que
organiza y administra la informacién relacionada con las ventas, es la manera
Gnica de comercializar, con esta puede predecir patrones de compras de sus
clientes, analizar su historial de compras y agrupar sus clientes segun sus

compras, necesidades e interacciones con su compania.

La Espaiiola debe considerar estar en el Internet, en términos de publicidad.
El primer negocio que empezd a funcionar a través de Internet fue el de la
publicidad, existen sitios Web gratuitos, pero conllevan a ciertas desventajas,
o se puede escoger los servicios de un ISP, elaborando un contrato que
incluya el Web Hosting y acceso a Internet, en el que también garantice el
desarrollo de la pagina web, el cual incluiria: Disefio de la pagina web,
Creacion del dominio, Tres cuentas de acceso a Internet y el respectivo
mantenimiento de la pagina web; hay que recordar que un sitio Web es una

carta de presentacion para la empresa.
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La presencia en Internet debe estar ligada a las actividades tradicionales de
la émpresa, hay que recordar que el sitio Web, es su oficina virtual, que al
igual que su oficina real necesita atencion, es sin lugar a dudas la primera
impresion que se llevan de la empresa. Para que valga la pena la inversion
debe la gente conocer su direccién electrénica, para esto debe de incluirla en

su papeleria, tarjetas, paginas amarillas, obsequios publicitarios, etc.

Otro factor importante que se ha incrementado considerablemente y que la
Fabrica de Embutidos La Espafiola debe considerar es el uso de la
tecnologia de informacion, que debera ser usada como parte de la estrategia
corporativa, y a su vez como una ventaja competitiva, hacia el logro de la
estrategia y propuesta de valor para los accionistas, clientes y empleados,

para crear el valor que ellos esperan, que es “hacer las cosas correctas”.

La tecnologia seria parte del trabajo en equipo de la empresa, y seria usada
para reducir el trabajo, mejorar la calidad, dar mejores servicios a los
clientes o para cambiar la forma en que se trabaja. Los trabajadores usaran
las computadoras personales conectadas en red, y las fabricas usaran la
tecnologia para el disefio y control de la produccién. Como ejemplo de ello
puede ser el uso del correo electrénico, el intercambio electronico de datos y

el acceso a informacion externa por medio de redes como el internet.
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Otra alternativa, es el disefio de un sistema de soporte a las decisiones que
provea informacion a los usuarios de forma tal que puedan analizar una
situacién y tomar decisiones, y de esa manera realizar un trabajo en forma
mas efectiva, como por ejemplo, incrementar las ventas. Esta alternativa
puede ser la creacion de un Datawarehouse, de tipo “Variantes en el tiempo”,
que significa que los datos estan asociados a un instante en el tiempo:
semestre, afio, mes, cuyas dimensiones pueden estar relacionadas con
Ventas, Compras, Inventarios, Producciéon de embutidos, Encuestas,

Marketing, Atencion a clientes, etc.

La tecnologia de la informacion como apoyo a los procesos de negocio de la
empresa, hay que aprovechar sus beneficios para lograr ser mas
competitivos en sus procesos de comercializacién, cambiando la modalidad

de la misma.

Otra uso de la tecnologia de la informacion podria ser que los vendedores de
embutidos utilicen una PDA en su mano para las visitas con los clientes y
que en un corto intercambio de palabras con el duefio del negocio y unos
cuantos toques a su PDA se registre el pedido, que en otros tiempos hubiese
necesitado de un minimo de media hora para realizarlo. Se trata de colocar
la decisiéon del negocio donde se da el negocio, que es precisamente, en

frente del cliente.
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Este seria un proceso de automatizacion de la fuerza de ventas para dar
apoyo a los asesores comerciales, quienes a diferencia de un vendedor,
tienen un feedback con el cliente, llevan e intercambian informacién y ambos

—cliente y asesor- toman decisiones en el punto de venta, alli deja de ser un

vendedor para ser un asesor comercial.

El asesor trabaja con un PDA, con el cual llega a cualquier establecimiento y
ofrece sus productos al cliente. En este PDA se encuentra almacenada toda
la informacion de su presupuesto de venta actualizado al dia, de esta manera
el asesor conoce cuanto ha vendido hasta el momento en que realiza el
pedido, puede saber cuanto le resté eso a su cuota y cuanto le queda por
vender y eso lo reparte en los dias habiles que estan en el mes. Esos dias
habiles no dicen a que clientes se le va a vender, "alli es muy importante el
know how del asesor, por eso es que la herramienta‘no sustituye la funcion
del asesor, solo dice los productos a vender, el asesor es el que sabe de

acuerdo a promociones, épocas del afio, etc, que vender”.

La herramienta tendra informacién a cerca de los habitos de compra del
cliente y este, por su parte, confiaria en el asesor comercial. Todo se
traduciria en una facilidad, pues proporcionaria los datos para que el asesor,
quien conociendo los habitos de compra del cliente, pueda ofrecer los

productos de acuerdo a su inventario y a los gustos del cliente.
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Cuando un asesor llega al punto de venta, lo que haria es tomar el inventario
y devoluciones, haria una propuesta de negocios al cliente, ya en ese
momento, hay una verificacion del crédito del cliente que dice cuales facturas
tiene pendientes para ser canceladas y permitir que el proceso fluya.
Finalmente el asesor va al banco, deposita lo que le hayan pagado,
transmite la informacién a través del teléfono y se produce en la compaiiia
todo lo que es el procedo de picking, salidas de mercancia, etc, para que al
siguiente dia el cliente la reciba. Esto va a acompafiado con herramientas
en curso que son de CRM, como una estrategia de negocio que situa al

cliente como el corazén de su compaiiia.



2. DECISIONES ESTRATEGICAS

2.1 DIAMANTE ESTRATEGICO

:COMO?

Mercadeo
Operaciones
Sistemas de
Informacion
Finanzas
Organizacion

(QUE?

Productos y Servicios

¢A QUIEN?

MISION
VISION Segmento de Mercado

VALORES

¢ DONDE?

Cobertura Geografica

Fig. # 7 Diagrama Diamante Estratégico
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Mision:
Ofrecer a nuestros clientes productos de la mas alta calidad, tratando en todo
momento de brindar un servicio eficiente en toda nuestra cadena de

comercializacion.

Vision:
Buscamos ser reconocidos por el consumidor, acorde con el progreso
contindo en base al trabajo de un grupo humano y soportados por la mejor

tecnologia y servicio.

Valores Corporativos

Responsabilidad: Tanto sus empleados como la empresa deberan
interactuar, comprometerse y aceptar las consecuencias de un hecho
libremente realizado consiguiendo ser digno de todo crédito y sobre todo la
confianza en su palabra sin restriccion alguna; es decir sus actos responden

integramente a sus compromisos.

Eficiencia: La méaxima calidad y la mayor efectividad en todas las tareas
ejecutadas. La satisfaccién radica en alcanzar los propdsitos y no descansar
hasta lograrlo, siempre dando un poco méas de lo requerido para garantizar

un logro.
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Lealtad: Valor que enriquece las relaciones interpersonales; se origina en la
sencillez del espiritu, grandeza del alma y en la nobleza de los sentimientos,

es un acto de reciprocidad entre empleado-empresa y empresa-empleado.

Honestidad: Busca con ahinco lo recto, lo honrado, lo razonable y lo justo;
no pretendiendo jamas aprovecharse de la confianza, la inocencia o la
ignorancia de otros, tratando de salir como empresa por el buen camino

aunque esta exija mayores esfuerzos.

Constancia: Permite siempre conservar la entereza de animo para
mantenerse en la lucha, no abandonar el camino y trabajar sin tregua cuando
se ha tomado una decisidn a conciencia. La constancia hace mas fuerte las
decisiones, mas inquebrantable la voluntad, méas efectivos los esfuerzos y

mas atractivo el sabor del triunfo.

Compaiierismo: Se maneja este valor porque sus empleados siempre
estan dispuestos a dar la mano el uno al otro y el no retirarsela hasta lograr
una meta comun, lo cual origina actitudes positivas y armonia entre los
empleados; es decir que estos comparten los intereses, propdsitos y
objetivos, y aportan lo mejor de si a favor de la empresa, y esta lo retribuye
con sueldos justos acordes a sus labores, incentivos como premios por

metas de produccion y utilidades.
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Servicialidad: Se apoya en la absoluta igualdad y en el deseo sincero de
hacer algo por los deméas y aporta un granito de azucar a su bienestar, de
esta forma la empresa prospera de la mano de sus empleados y pensando
en el beneficio comunitario que un precio y una buena calidad de su producto

puede brindar a la colectividad.

¢ QUE? Productos y Servicios

Brinda una gran variedad de jamones, mortadelas, salchichas, chorizos,
carnes horneadas y ahumadas, elaborados con carne de res, cerdo y pollo
con materia prima nacional e importada, envasado al vacio en fundas de 200,
250, 450 gramos. Ademas proporciona la linea especial de productos listos,

faciles y rapidos de preparar, productos préacticos y nutritivos.

¢A QUIEN? Segmento de Mercado

Esta dirigido a un nivel socio-econémico medio, medio bajo y bajo, con una
frecuencia de compra constante por su economia y calidad, cuyas edades
fluctian entre 8 a 40 afos, entre adultos, nifios y jovenes. La distribucion se
la realiza a los minimarkets, tiendas, despensas, bares, mercados, hoteles,
restaurantes y su punto de distribucién mayor es su propio supermercado,

llamado Supermercado de Carnes “La Espafola”.
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¢Donde? Cobertura Geografica

Los productos se venden en los cantones de la Costa Ecuatoriana, siendo la

ciudad de Guayaquil, el mayor consumidor de los mismos.

¢COMO?

Estrategia Funcional de Mercadeo

e Relanzamiento de los productos, con nuevo logo y nuevo slogan.
Evocando la calidad y la trayectoria de la marca.

e Elaborar panfletos, para distribuirlos en los estados de cuentas de
algunos Bancos Privados y tarjetas de credito.

e Lanzamiento de dos canales de distribucién (supermercados).

e Elaborar plan de promociones para incrementar las ventas y la cartera de
clientes.

e Presentacion apropiada del personal que realiza las ventas, cobranzas y
entrega: buena presencia, tarjetas de presentaciéon con el logo de la
empresa, impecable vestir, forma de comportarse, etc.

e Atencion al cliente, con nueva tecnologia de informacién, donde puede

receptar y grabar los pedidos, revisar las visitas por zonas, etc.
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2.2 SISTEMA DE OBJETIVOS CORPORATIVOS

e Crecimiento del negocio en un 10%.

e Maximizar la rentabilidad en 10%.

e Lanzamiento de una nueva imagen de la empresa.

e Obtener un volumen de ventas del 10% de la produccion por vendedor
mensual.

e Obtener un 20% de utilidades sobre la inversién realizada por expansion

de planta.

2.3 ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

e Ofrecer de forma competitiva aquellos productos y servicios que se
demanden en cada momento, esto es que la satisfaccion de los clientes
sea uno de los valores fundamentales de la firma.

e Lograr ventaja competitiva a través de la Tecnologia de la Informacion.

e Mejorar la Posicion Competitiva en el Mercado.

e Aumentar la cobertura para incrementar los ingresos mediante las ventas
a mas sectores.

e Ampliacion de la capacidad instalada de la fabrica.
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2.4 ESTRATEGIAS FUNCIONALES

Estrategia funcional de Produccién

e Control exhaustivo de la higiene en él area de produccion con reglas
estrictas a cumplir.

e Mantenerse informado con respecto a la aparicion de nuevas técnicas,
nuevos productos y nuevas tecnologias en el exterior con el fin de
adoptarlas o adquirirlas al mejor precioy a la par con la competencia.

e Mejorar los procesos de fabricacion, aprovechando los materiales al
maximo evitando pérdida o desperdicio de energia, agua, etc.

e Dejar registro de los controles de calidad realizados, de tal manera que
sirvan como informacion soporte para las estadisticas necesarias y
calificacion del personal ( aseo, mascarillas/cascos, atrasos, faltas
constantes, desperdicio de materiales,etc).

e Se ampliara la fabrica de embutidos, donde se aplicara una produccion
por lote, y se producird una cantidad limitada de cada uno de los
productos (jamon, salchicha, chorizo, mortadela). Cada lote de
produccién se mide para atender un volumen de ventas previsto segun el
estudio de mercado. La empresa producird un 2% del mercado total de
embutidos, para cumplir con una produccion total de 1800 toneladas para

el primer ano.
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e Optimizar los procesos administrativos de la entidad, mediante la
formulacién, preparacion y actualizacién de los manuales de funciones y

procedimientos.

Estrategia Funcional de Recurso Humano

e Capacitacion del personal en el uso de equipos de trabajo (maquinarias,
equipos de oficina, software administrativo, etc)

e Conocimiento del uso y mantenimiento de la maquina de por lo menos
dos personas, pero experto en la que tenga a su cargo.

e Comunicacién permanente entre los mandos medios y el personal
operativo (reuniones periddicas para evaluacion).

e Mano de obra motivada, por sistema de recompensas.

o Definicién de programas de capacitacion, acordes a las funciones de cada

uno de los colaboradores.

Estrategia Funcional de Sistemas de Informacion

e Contratar los servicios de un Internet Service Provider, y proveer de este
servicio a las diferentes areas de la organizacion.
e Comprar un sistema automatizado para registrar todos los materiales a

ser utilizados en la produccién y poder cruzarlo con el inventario.
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e Implementacion de un PDA para los vendedores, que registren los
pedidos, etc.

e Implementacién de un sistema estratégico, BSC.

Estrategia Funcional Financiera

e Ampliaciéon de la planta de fabricacion para producir de acuerdo al gran
volumen de ventas por la proxima apertura del segundo supermercado y
después el tercero.

e Apalancamiento Financiero.



3. METODOLOGIA BALANCED SCORECARD

3.1 MAPA ESTRATEGICO

PERSPECTI
VAS MAPA ESTRATEGICO
FINANCIERA Maximizar la Crecimiento del
rentabilidad negocio
CLIENTES
s Generar
Participacion Fidelizacion confianza en
de mercado del cliente el cliente

PROCESOS Optimizar proceso

Aumento de gestion comercial Incremento de
INTERNOS Eficiencia y la cobertura y

Productividad capacidad

instalada
Mejorar los procesos
Administrativos y
Fabriles
I X N

CRECIMIEN _ Tecnologia y

Capacitacion y Seguridad y Herramientas
TOY competencias Salud Informaticas
APRENDIZA
-

Fig. # 8 Diagrama Mapa Estratégico




3.2 CUADRO DE MANDO INTEGRAL
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OBJETIVO METAA | METAA
PERSP S INDICADO | CORTO LARGO INICIATIVA RESPON
ECTIVA | ESTRATE R PLAZO < | PLAZO ESTRATEGIC SABLE
GICOS 1 ANO >1 ANO A
Maximizar | Ecuacion 3 % 10 % Seguimiento, | Gerente
la DUPONT Monitoreo y de
Rentabilida Control del Finanza
Financi d BSC s
era
Crecimient|Crecimiento| 5 % 9.50 % | Seguimiento | Gerente
o del Sostenible del Plan de
Negocio Estratégico | Producci
ony
Ventas
Generar | Satisfaccion| 20 % 60 % Programa de | Supervis
confianza | del cliente satisfaccion or de
en el de clientes Ventas
Cliente | cliente
S
Participacio| Cuota de 4% 7 % Programa de | Supervis
n de mercado monitoreo y or de
mercado seguimiento Ventas
del mercado
Fidelizacié | Retencion 20 % 70 % Plan Gerente
n del de clientes Publicitarioy | de
cliente Promocional Producci
ony
Ventas
Aumento | Eficiencia 30 % 60% Programa de | Gerente
de la Operativa control de de
Eficiencia y actividades Producci
productivid diarias ony
ad Ventas
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Optimizar | Venta 050% | 3% Cronograma | Supervis
proceso personaliza de or de
gestion da actividades Ventas
comercial de
Vendedores
Proces | Mejorar los| Optimizacio| 20 % 70 Cronograma | Jefe de
oS procesos n de costos % de Producci
Interno | Administrati actividades on
s VoS Y para control
Fabriles de materiales
Incremento| Indice de 40 % 80 Ciclo de Gerente
de la cobertura e Y% desarrollo de | de
cobertura y| infraestruct los nuevos Producci
capacidad | ura supermercad | ony
instalada osy Ventas
ampliacion de
la fabrica.
Motivacion | Satisfaccié | 40 % 90 % | Programa de | Jefe de
Personal n del recompensas | RRHH
empleado y encuestas
Aprend
izajey | Seguridad | Frecuencia| 25 % 70 % | Contratar Jefe de
Crecim | y Salud de | compahia RRHH
iento accidentes aseguradora
de trabajo
Cronograma | Jefe de
Capacitacig Evaluacion| 40 % 90 % | de RRHH
ny participante capacitacion
competenci| s
as
Tecnologia | Preparacio | 30 % 90 % | Proyecto Gerente
y n tecnolégicoy | de
Herramient| tecnoldgica Herramientas | Producci
as Informaticas ony
Informatica Ventas
s

Tabla # 12 Cuadro de Mando Integral
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Dependencias Comprometidas
Gerencia de Finanzas, Gerencia General, Gerente de Produccion y Ventas

- : S Fecha |[Fech|
Objetivo Estrategia Acciones Inicio |a Fin Yo

1. Cumplimiento por
parte de todas las
dependencias del
Plan Estratégico
Institucional.

2. Ejecucion del
proyecto de
inversion sobre
Renovacion de la

Aumentar la infraestructura
cobertura para| informatica.
incrementar

3. Ejecucion y
seguimiento de la
implantacion del
sistema estratégico,
BSC.

Crecimiento |los ingresos
del Negocio |mediante las
ventas a mas
sectores.

4. Cumplimiento por
parte de todas las
dependencias del
Plan Estratégico
Institucional.

Tabla # 13 Seguimiento al Plan Estratégico
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Dependencias Comprometidas: Gerencia de Finanzas, Gerencia General,

Gerente de Produccion y Ventas

' Fecha |Fecha
Objetivo | Estrategia Acciones Inicio | Fin %
1. Atencién inmediata y
eficiente a las quejas y
reclamos de los clientes
sobre los productos.
2. Dar a conocer las
promociones a los clientes.
Presentacion apropiada del
Mejorar la  |personal que realiza las
posicion ventas, cobranzas y entrega.
Generar .
Gonlins competitiva s '
aenal o0 el 3. Qele_brac;on (!e reuniones
) mercado al finalizar del dia, sobre las
Cliente

visitas realizadas, entre los
vendedores y el supervisor
de ventas.

4. Realizar encuestas
trimestrales por zona para
conocer los gustos y
preferencias de los
consumidores.

Tabla #14 Programa de Satisfaccion del cliente




Dependencias Comprometidas: Gerencia de Finanzas, Gerencia
General, Gerente de Produccion y Ventas
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Fecha |Fecha
Objetivo Estrategia Acciones Inicio | Fin %
1. Seguimiento a
los procesos de la
competencia.
2. Elaborar
benchmarking.
Monitoreo de los
Meioraria precios en el sector
L jora de embutidos.
Participaciéon Posicion
del mercado |cOompetitiva en |3 Mantenerse
el mercado informado a través

de Internet de las
tecnologias
modernas en el
exterior.

4. Seguimiento en el
nivel de ventas de la
industria.

Tabla # 15 Programa de Monitoreo y Seguimiento del Mercado




Dependencias Comprometidas: Gerencia de Finanzas, Gerencia

General, Gerente de Produccion y Ventas
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Fecha |Fech
Obijetivo | Estrategia Acciones Inicio |laFin| %
1. Publicacién mensual en
el diario “El Universo” por 3
meses con las siguientes
dimensiones: 3 columnas
por 26 cm en blanco y
negro, con una frecuencia
de 2 dias seguidos.
Relanzami | 2. Se contrata a la empresa
ento de los | PUBLIVIA una valla por un
productos, afio ubicada en la Avenida
con nuevo | Francisco de Orellana a la
Fidelizaci [°9° y | altura de Mi Jugueteria
6n del nuevo Policentro, de una cara con
cdiente  [S'09an, las medidas de 10 por 4 m.
evocando
la calidad y | 3. Publicacion mensual, 1
la vez cada trimestre en la
trayectoria revista Hogar,
de la seleccionando la pagina
marca. numero 3 de la revista ya
gue asegura que los
lectores en un 99% veran la
publicidad.
4. Degustaciones dentro de
los supermercados 1
semana por mes.

Tabla # 16 Plan Publicitario y Promocional




Dependencias Comprometidas: Gerencia General, Gerente de
Produccion y Ventas
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Objetivo Estrategia
Aumento .
Ampliacion
dela
e . de la
Eficiencia .
y capacidad
. . | instalada de
Productivi A
la fabrica.
dad

Acciones

Fecha
Inicio

Fecha
Fin

%

1. Control exhaustivo

diario de la higiene en
el area de produccion
con reglas estrictas a

cumplir.

2. Registro diario de los
controles de calidad
realizados, de tal
manera que sirvan
como informacion
soporte para las
estadisticas y
calificacion del
personal.

Tabla # 17 Programa de control de Actividades Diarias




Dependencias Comprometidas: Gerencia de Produccion y Ventas,

Gerencia General

68

Fech |[Fech
3 ; ; a |aFin
Objetivo | Estrategia Acciones Inici %
o
1. Asistir a los seminarios y
talleres para el aprendizaje
de la nueva tecnologia.
Atencion al )
cliente. con 2. Analizar en forma
A conjunta los resultados de
tecnologia de las visitas de los 2
Obtimiza informacion vendedores, con el animo
) ptimiz donde pued,e de corregir las situaciones
Procesos receptar y detectadas, mejorando el
Ges?[?én 2 grabar los servicio al cliente, en forma
Comerci |pedidos, revisar | mensual.
al los clientes 3. Coordinacion de las
segun zgna,, promociones con los
geztlon e vendedores para que
cobranza, etc. estén preparados para
las visitas a los clientes.
4. Elaborar el programa
de visitas generales a
los clientes.

Tabla # 18 Cronograma de Actividades de Vendedores




Dependencias "Comprometidas: Area de Produccion
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Obijetivo

Estrategia

Acciones

Fecha
Inicio

Fech
a Fin

%

Mejorar
los
procesos
Administr
ativos y
Fabriles.

Optimizar los
procesos de
fabricacion y
administrativos
de la entidad,
aprovechando
los materiales al
maximo y
mediante la
formulacion,
preparacion y
actualizacion de
los manuales de
funciones,
procesos y
procedimientos.

1. Controlar las
perdidas o desperdicios
de energia, agua, etc.

2. Implantacion del
software que permita el
control de los
materiales diarios en la
produccion.

3. Actualizacion de los
manuales de funciones.

4. Elaboracion,
implementacion y
actualizacion de los
manuales de
procedimientos del
proceso de produccion.

5. Evaluacion a la
implementacion de los
Manuales.

6. Seguimiento a la
implantacion de
manuales de
procedimiento y
funciones.

Tabla # 19 Cronograma de Actividades Control de Materiales
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Dependencias Comprometidas: Gerencia de Produccion y Ventas, Gerencia

General, Gerencia de Finanzas

Objetivo

Estrategia

Acciones

Fecha
Inicio

Fecha
Fin

%

Incremento de
la Cobertura y
capacidad
instalada

Se ampliara
la fabrica de
embutidos,
donde se
aplicara una
produccion
por lote, y se
producira
una cantidad
limitada de
cada uno de
los
productos.

1. Celebracion de
reuniones
semanales con la
Division de
Produccion,
Financiera y
Gerencia General
para conocer el
estado y avance de
las obras.

2. Definicion de las
necesidades y sus
costos, teniendo en
cuenta los avances
tecnoldgicos que
ofrece el mercado.

Tabla # 20 Ciclo de Desarrollo de Supermercados y Fabrica.
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Dependencias Comprometidas: Todas las areas

71

Fecha | Fecha
Objetivo Estrategia Acciones Inicio | Fin %
1. Comunicacion
permanente entre los
Generar mandos medios y el
sentido de personal operativo.
CoOmpromiso
y 2. Brindar un bono
pertenencia por cumpleanos.
anifee; 3. Entregar un
. srsondl, bono por mejor
Motivacion para el | P d J
personal cumplimient ff“p eta ?
e de la rimestral.
mision, 4. Realizar
vision y encuestas
objetivos trimestrales para
institucional conocer el grado
es. de motivacioén del

personal.

Tabla # 21 Programa de Recompensas y Encuestas




Dependencias Comprometidas: Todas las dependencias
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Objetivo

Estrategia

Acciones

Fecha
Inicio

Fech
a Fin

%

Capacita
ciony
compete
ncias

Capacitacion
del personal
en el uso de
equipos de
trabajo
(maquinarias,
equipos de
oficina,
software, etc),
acordes a las
funciones de
cada uno de
los
colaboradores

1. Capacitacion en
mantenimiento de las
maaquinarias para los
operarios de las mismas,
de tal manera que
conozcan sus propios
equipos a cabalidad y
tengan la habilidad de
realizar tareas de
lubricacion.

2. Incorporar en la base de
datos las instrucciones
administrativas, circulares y
resoluciones vigentes.

3. Seguimiento a los
procesos concernientes a
Bienestar Social y
Capacitacion.

Tabla # 22 Cronograma de Capacitacion
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Dependencias Comprometidas: Todas las dependencias de la Entidad

Fecha [Fech
Objetivo |[Estrategia Acciones Inicio |aFin| %
1. Elaboracion del inventario
de la infraestructura
tecnoldgica.
2. Contratar los servicios de
un ISP, para las diferentes
areas de la organizacion.
3. Poner en Internet la pagina
Web de la entidad y
mantenerla actualizada.
Lograr 4. Adquisicion de los equipos
Tecnolog ventaja de computo y software
|: y . competitiv | Necesarios.
errami ;
v 3 altraves 5. Implantacion de un
kot Te a oqia| SiStema de registro de
il declzno 0018 materiales a ser utilizados en
| i a8 | laproduccién para cruzarlo
NIOrMacio | ¢on el inventario.
n.

6. Verificar el cumplimiento
de la modernizacion y el
fortalecimiento de los
sistemas de informacion.

7. Sistematizacion
Integrada del Servicio
informatico entre las
oficinas y los
supermercados.

Tabla # 23 Proyecto Tecnoldgico y Herramientas Informaticas




3.3 MATRIZ DE INDICADORES

Evaluacion Covertura e
participantes infraestructura Cuota de
mercado
Accidentes Optimizacién T Crecimiento
de trabajo sostenible
- de procesos
d Retencion de
* clientes V
Satisfaccion Eficiencia Ecuacién
del empleado __b operativa * DUPONT
(ROE)
Generar
confianza en
el cliente
Preparacion Venta —
tecnoldgica persondizada
| N : *
Aprendizaje 4
Crecimiento ! Interna Cliente Financiero
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Fig. # 9 Diagrama de Indicadores Estratégicos

Indicadores: Son las pautas frente a las cuales cabe medir el cambio.
En el contexto de la empresa, los indicadores son aquellas variables
utilizadas como instrumentos para la supervision, evaluacion, y

progresos o recesos en el desarrollo.
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3.4 INDICADORES - FORMULAS

Indice de crecimiento

SIMBOLO | INSUMO INICIAL, VARIABLE O AMBOS

b Tasa objetivo de retencion de utilidad 70%
UN/V Margen de utilidad sobre ventas 4%
D/C Razon deuda sobre capital contable 80%
A/V Razoén activos sobre ventas 60%

Tabla # 24 Variables Indice de Crecimiento

(b) (UN/V) 1+ (D/C)
BGR =

(A/V) - b(UN/) 1+ (D/C)

El logro de esta tasa de crecimiento depende de los mercados externos, de

produccion y de los esfuerzos mercadologicos de la empresa.

SGR

70(.04)(1.8) = 9.17%
.60- .70(.04)(1.80)

Por lo tanto 9.17% es la tasa de crecimiento sostenido, compatible con las

variables de estado constante que se muestran en el cuadro. Si la tasa real
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de crecimiento es distinta a 9.17%, deben cambiar una o mas variables. En
otras palabras, la eficiencia operativa, el apalancamiento o la retencion de

utilidades deberian cambiar.

Ecuacion DU PONT

IDP = Utilidad Neta x Ventas X Activo Total

Ventas Activo Total Patrimonio

El sistema Du Pont facilita la elaboraciéon de un andlisis integral de las
razones de rotacion y del margen de utilidad sobre ventas, y muestra la
forma en que diversas razones interactuan entre si para determinar la tasa

de rendimiento sobre los activos.

Aquellos administradores que logren un desempefio superior van a ser
recompensados con bonos que dependen de la eficiencia con que sus

divisiones han logrado ciertos objetivos previamente establecidos.

Satisfaccion del cliente
e Programa satisfaccion de clientes / Ciudadanos
Los resultados se lo obtendra producto de las encuestas que se realicen para

conocer el grado de satisfaccion de los clientes, los mismos que ayudaran a
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conocer si todo estd marchando bien o si hay que formular acciones

correctivas.

Cuota de mercado

e Ventas/ Ventas del mercado

Se establece el % de crecimiento de la cuota de mercado, el nivel del
segmento de mercado y el tipo de clientela, da a conocer al ejecutivo la

situacion de la empresa frente al sector al que pertenece.

Retencion de clientes
e Clientes leales / clientes totales
Nos indica el % en que los clientes repiten su compra, con que frecuencia lo

estan realizando y en que zona geografica.

Adicionalmente, se podria consultar el % de ingresos de nuevos clientes y el
% de perdida de clientes por zona geografica, y por mes, y si esos clientes
son por via promocional.

¢ Clientes nuevos / clientes perdidos

Eficiencia operativa

e Gastos operativos / Ingresos operativos
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Los gastos operativos deben ser inferior a los ingresos operativos para poder
mantener un buen margen y determinar que se ejerciendo una buena

mejoras en el proceso de fabricacion de los embutidos.

Optimizacion de procesos

e Rotacion de Inventario =  Costos / Inventarios

La Rotacion del inventario en forma diaria dara a conocer el gasto real de los
materiales utilizados en la producciéon y asi poder evaluar y optimizar el

proceso.

Venta personalizada

Periodo promedio de cobranza = Cuentas por cobrar
Promedio de ventas por dia

Se utiliza para evaluar las cuentas por cobrar; ello permite determinar el
numero de dias de venta que se encuentran incluidos en las cuentas por
cobrar. Los dias pendientes de cobro representan el plazo de tiempo
promedio que la empresa debe esperar para recibir efectivo después de

hacer sus ventas; éste es el periodo promedio de cobranza.

Grado de avance cobertura e infraestructura

e Gasto inversion / Inversion presupuestada
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Este indicador muestra el porcentaje del gasto realizado en la ampliacion de
la capacidad instalada y en los dos canales de distribucion al norte y al sur

(supermercados) con respecto al monto presupuestado para ello.

Preparacion tecnoldgica
e Gasto inversion / Inversion presupuestada
Este indicador muestra el porcentaje del avance del gasto realizado en el

proceso de implantacién de la tecnologia de la informacion.

Evaluacion participantes

e Sumatoria notas / #participantes

La formacién de los empleados se desarrolla de acuerdo al plan elaborado
para ello y se podré tener otras consultas:

e # de participantes aprobados por seminario

e Competencias disponibles vs necesarias

Accidentes de trabajo

e # de accidentes laborales

Esta informacién se la reporta mensualmente y es un alerta para considerar

los riesgos que existe y en que se puede mejorar.
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Como consulta también se puede registrar el # de empleados enfermos para

las estadisticas.

Satisfaccion del empleado
e Beneficios / Salarios
Se mide el grado de beneficios otorgados a los empleados por medio de un

sistema de recompensas.

También se elaboran encuestas para obtener las sugerencias aportadas por
los operarios para mejoras.
e |deas/ operarios

e % resultado encuesta interna



4. ANALISIS, DISENO, DESARROLLO E IMPLEMENTACION DEL

SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL (BSC)

El Sistema Gerencial esta conformado de cuatro partes:

e Registro y Mantenimiento de la Planificacion Estratégico a corto o largo
plazo;

e Proceso de Registro y Carga de datos reales;

e Resultados entre los valores de la planificacion estratégica y los valores
reales;

e Modelo dimensional o consultas de graficos.

4.1 ACTORES

Los actores son los siguientes:
e Administrador del Sistema;
e Ejecutivos de la organizacion;

e Directores de cada uno de las dependencias.
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4.2 REQUERIMIENTOS Y NECESIDADES

El requerimiento es basicamente un sistema estratégico que permita evaluar
la estrategia del negocio, monitoreando el cumplimiento de los objetivos
estratégicos e ir ajustando las estrategias si el caso lo amerita.

Se necesita que cada una de las dependencias de la organizacion registre
los datos reales mensuales para el cumplimiento de los objetivos e ir

actualizando la ejecucion de las iniciativas estratégicas planteadas.

4.3 PERFILES DE ACCESO

e Monitoreo y seguimiento de los resultados del sistema estratégico sélo los
ejecutivos de la empresa.

e El ingreso, mantenimiento de la planificacién estratégica, y el proceso de
carga desde los sistemas transaccionales, es ejecutado por el
administrador del sistema.

e Los registros de los datos reales mensuales sera realizado por cada una

de las dependencias.
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4.4 FUENTES DE DATOS

Los Valores Reales se obtienen de la Base de Datos transaccional
generando tablas totalizadoras que van a ser procesadas con store
procedures, los cuales contienen las formulas de los indicadores.
Informacién que sera comparada con los valores planificados para evaluar

resultados.

4.4.1 INGRESO DE DATOS

Hay ciertos datos que se tienen que ingresar como los valores de las
encuestas y el valor del mercado, estos valores son ingresados en una
aplicacién en Visual Basic que hace las veces de Interface al Sistema de

Informacioén Estratégico (BSC).
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Archivo Edicion Ver Proyecto Formato Depuracién Ejecutar Consuta Diagrama Herramientas Complementos Ventana Ayuda

Se ¥y e b B % i TCRR | k- i

Encuestas

Ventas en el Mercado b.frm)
5 onsultaGenerica.F;

antEncuesta.frm)
psoETL.frm)
licaDatos.frm)
fentasMercado.frm)

(seq00001.frm)

Fig. # 10 Menu de Ingreso de Datos
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w. Encuestas

Nombre ISatisfaccic’m al Cliente

General T Asistente \'

Primer D ato Encuestado [Muy Satisfecho

IMa’s o Menos Satisfechos

Segundo D ato Encuestado

[N ada Satisfechos

Tercer D ato Encuestado

Cuarto Dato Encuestado [

E stado IA-Activa :J

Fig. # 11 Registro de Datos Generales de Encuestas
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w. Encuestas

o iailn]ir e > |48

Nombre J iSa!isfaccién al Cliente
General T Asistente ]
Esclia 01/2006 gﬂ
Clase de Origen J ICLIENTE

Tipo de Origen __“;J [CARRETILLA

Regién 1 |cosTa
Provincia -] [EUAYAS
Ciudad J [GuavAQUIL
Muy S atisfecho 11 22
Ma&s o Menos Satisfechos 1234 o
Nada Satisfechos FE‘ lllllllllllll -

Total Encuestados/Participantes

Fig. # 12 Registro de Datos Detalle de Encuestas

= oY e

%, Yentas en el Mercado

D] o= g4 ] - 3

Fecha [0172008 o ﬂ

Yentas en el Mercado {2500[j
Estado IA-Activa :J

Fig. # 13 Registro de Datos del Mercado
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4.4.2 PROCESO DE CARGA DE DATOS

El proceso de carga desarrollado en Visual Basic extrae los datos de los

sistemas transaccionales generando los datos de la base dimensional

permitiendo asi la presentacion de las consultas y graficos.

Archivo Edicién Ver Proyecto Formato Depuracion Ejecutsr Consuta Diagrama Herramientas Complementos Ventana Ayuda

B * e ™ ¥ T 1

. ¥1Mantenimie
Mantenimientos BBzl Salir
[G1] % || &  Generacidn de Tablas Totakzadas
g g Replicacién de Datos frm)

nConsultaGenerica.F,
ntEncuesta.frm)
psoETL.frm)
licaDatos.frm)
'entasMercado. frm)

(seg00001.frm)

Fig. # 14 Pantalla de Generacion de Datos



W Cierre de Periodo

| ] ]3]

" Anual

Fecha (MMAYYYY):  [01/2006 AR _[‘_:‘_']j

Paso |Proceso

Estado

1 Verificando Cierre Contable

Generacién de Tabla de Totales para Persp.Aprendizaje/Crec

Generacién de Tabla de Totales para Persp. Procesos Internos

2

3

4 Generacién de Tabla de Totales para Persp. Clientes
5 Generacion de Tabla de Totales para Persp.Financiera

Estado :

88

Fig. # 15 Pantalla de Cierre de Periodo

4.5 ENTORNO DE HARDWARE

Pentium IV,
Arquitectura cliente servidor,

Red local
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4.6 ENTORNO DE SOFTWARE
e Base de datos Oracle 9i

e Herramienta de desarrollo Oracle 6i

4.7 CARACTERISTICAS TECNICAS

e Semaforos en las medidas, se puede apreciar en el anexo 3
“Parametrizacién de Colorimetria de metas”.

e Gréaficos dinamicos, se puede visualizar en el anexo 4 “Modelos de

Consulta”.

4.8 MODULOS DEL SISTEMA ESTRATEGICO

4.81 MODULO DE MANTENIMIENTO DE LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA

Permite el registro de mision, vision, FODA, valores, estrategias,
perspectivas, objetivos, metas, indicadores, iniciativas estratégicas,
responsables, etc.

Para cada modelo o Cuadro de Mando Intergral, se muestra a la izquierda, la
jerarquia de los objetivos estratégicos definidos en la organizacion, y a la
derecha, podra desplegar cualquier informaciéon asociada a cada objetivo;

siendo las principales funcionalidades las siguientes:
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Plan Estratégico: Registra los n planes estratégicos que la empresa
elabore, sean estos a corto o largo plazo; ingresando el plazo, las fechas de
vigencia y los rangos metas. El sistema controlara el plan vigente a través de
la colorimetria  para asi evaluar el comportamiento ascendente o

descendente del plan.

e Excelente = verde
e Bueno = amarillo
e Deficiente = rojo

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]
Consultas  Mant iento Herramientas Acercade Salir

far

& @ Modelo La Esparcla P

g PERSPECTIVA FINANCIERA - | 18 Mantenimiento Plan Estratégico .~ GOK)
B e bt o : o] rargos | ot | v | vowes | Poon |

{5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 : | SRR welggelss ~

g CRECIMIENTO DEL NEGOCIO , E} Plan Estratégico ) ig > g} I

&~ INDICE DE CRECIMIENTO ; ; v % :

; L{5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT L
58] PERSPECTIVA DE CLIENTES . MNombre:  fhodelo La Espariola

|| Byl GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE Responsable: [oarcia Roberto

é@?ﬁuﬁﬁ:ﬁ:ﬁﬁgﬁ;;sﬁtﬁu Fecha Inicio: l T Duracisn: | " Fecha Fin: Zejij2010

o

PARTICIPACION EN EL MERCADD Observarion: I Monitorear y dar sequimiento para asegurar el cumplimiento de las
é‘f INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA estrategias y el éxito de la Fabrica de Embutidos "La Espafiola”

t((u_' INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

[ FIDELIZACION DEL CLIENTE

B-fﬂETENCl[)N DEL CLIENTE e
E INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

Ja . INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

. 6@ PERSPECTIVA DE PROCESDS INTERNOS

: AUMENTO DE LA EFICIENCIA'Y LA PRODUC’

EF  INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!

B} . INDICE DE COBRANZA
L(,, INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS Pnoc:snslmmmsrmtﬂ:j

»

i)

Nombre del Plan Estiatégico |
Record: 1/1 List of Values  <0SC> <DBG>

Fig. # 16 Registro del Periodo del Plan Estratégico
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I8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Madulo Adm
Consultas  Mantenimiento  Herramientas Acercade  Salir

i

BF QModeloLaEspaiols
" By PERSPECTIVA FINANCIERA
| MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
B~ INDICE DE DUPONT
L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
& INDICE DE CRECIMIENTO
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
G| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
£~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L(5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
B~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
I:((;mmrmoe INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
g FIDELIZACION DEL CLIENTE
&~ RETENCION DEL CLIENTE
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
&~ INDICE DE COBRANZA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
| MEJORAR LOS Pﬂcu:zsosJ Anulmstmn:or;j
4 »

Comportamiento dptimo

(¥ fAscendents
{" Descendents

- Bueno:

Excelente: -!ian.ﬁm,- |

Nombre del Plan E stratégico
Record: 1/1 List of Values  <0SC> <DBG>

Fig. # 17 Registro de Rangos del Plan Estratégico
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Mision

Registra la razon de ser de la organizacion.

{8 Monitor - Balanced ScoreCard, [Modulo Administrador]
Consult iento jentas Ac

8 Mantenimiento Plan Estratégico

| é}m PERSPECTIVA FINANCIERA
£ MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD s Randos |1 Mkt : . DA
B~ INDICE DE DUPONT ¢ Geﬂu‘d* l i IE@jl o ‘ i l i l
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO ! Descripcion General de MISION:

B}~ INDICE DE CRECIMIENTO
¢ L5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
Bl PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
& .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t.? INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
> INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
B}~ RETENCION DELCUENTE -
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
&8 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
! AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
| B~ INDICE DE ROTACION DE ACTVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
£ - INDICE DE COBRANZA
L5, INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS Pnocssas]AowmsmArleg_l
»

Mision La Espariola

Elemenios de 1a Mision:

Descripcisn
bfrecer a nuestros clientes productos de la mas alta calidad __]
}ratando en todo momento de brindar un servicio eficiente
[pn toda nuestra cadena de comercializacion

4

Nombre del Plan Estratégico
Record. 1/1 List of Values  <0SC> <DBG>

e

Fig. # 18 Registro de la Mision
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Vision: Registra hacia donde va la organizacion, sus suefos en el largo

plazo.

8 Monito alanced ScoreCard. [Modulo Administrador] @@@

EHER PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
&~ INDICE DE DUPONT
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£}~ INDICE DE CRECIMIENTO
L5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
3l PERSPECTIVA DE CLIENTES
gl GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
& INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CU
PARTICIPACION EN EL MERCADO
&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t?micmm DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
&~ RETENCION DEL CLIENTE -
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£33 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
_ {5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION C
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PROCESOSIADWNISTRATM M|
»

{8 Mantenimiento Plan Estratégico

Descripcién de 1a VISION:

Buscamos ser reconocidos por el consumidor, acorde con el progreso continio ___J
en base al trabajo de un grupo humano y soportados por la mejor tecnologia y
servicio

Nombre del Plan E stratégico
Record. 1/1 List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 19 Registro de la Vision
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Valores: Registra los valores de la organizacion.

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mddulo Administrador]

Consutas Mantenimiento Herramientas Acercade  Salir

£ § Modelo La Espafiola
EHER PERSPECTIVA FINANCIERA

g MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

£~ INDICE DE DUPONT
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
o~ INDICE DE CRECIMIENTO

L, INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

Ghinl PsnspecrwA DE CLIENTES

. GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

£~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L(5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO

£ -+ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
t(r* INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
é-/ RETENCION DEL CLIENTE
INICIATNA DE RETENCION DEL CLIEN
INICIATNA DE RETENCION DEL CLIEN
INICIATNA DE RETENCION DEL CLIEN
=3 } PERSPECI’IVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA'Y LA PRODUC’
é-/ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION C

&~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

‘I

| MEJORAR LOS PROCESOS ADMINISTRATM
|

i»

OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!

Nombre del Plan Estratégico

Record: 1/1 List of Values

8 Mantenimiento Plan Estralégico

b | Rios |t | i | [

Descripcién General de VALORES:

. Nalores La Espafiola

Elemenios de los Valores:

Lealtad

Honestidad

Constancia

ompafierismo

Bervicialidad

Fig. # 20 Registro de los Valores



F.O.D.A.: Se registran la fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

del plan estratégico.

1 Monitor - Balanced ScoreCard, [Mddulo Administrador]
Consukas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir

& @ Modelo La Espafiols
431 PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
&~ INDICE DE DUPONT
L(; INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
é./ INDICE DE CRECIMIENTO
L-(; INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
Ehd| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
é-/-. INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
Q—/ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
: I:g INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
- INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELZACION DEL CLIENTE
&~ RETENCION DEL CLIENTE :
E INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o

INICIATIVA DE RE TENCION DEL CLIEN
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLEN
&1 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
g AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£ .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L (5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS FRDCESOS’ADMINISTRATM;_[
»

Nombre del Plan Estratégico

Record: 1/1 List of Values <0SC> <DBG>

8 Mantenimiento Plan Estratégico

General | Rangos | Msién | Visién | valores | (Fooa ]|

Descripcion de elemenios del anilisis FOD A
FODA

% Fortalezas " Debitdades

¢ Oporturidade: Amenazas

Descripeién:

[1. Pocos niveles jerarquicos que facilita la toma de decisiones
2. Goza de gran aceptacién de sus Clientes por la calidad de sus productos y
servicios.

Fig. # 21

Registro del F.O.D.A.
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Registro de Pesos: Registra los pesos para cada uno de los componentes

del plan estratégico.

{8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mbdulo Administrador]

£ @ Modelo Ls Espariola

£zt PERSPECTIVA FINANCIERA e
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD &l pooi
&~ INDICE DE DUPONT % Registro de Pesos @ % |d |}
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 . S R -
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO L Pirkmetres db selicelin lLimpiad
&~ INDICE DE CRECIMIENTO {0 -
AL NiciATvA DE INDICE o€ CreCMENT | i e JoddoLs Epale
Eyda| PERSPECTIVA DE CLIENTES § Poreches |
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE | Objetivos |

&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUI
g PARTICIPACION EN EL MERCADO
&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCZ

| O Indicadores |

Dependientes inmediatos del componente seleccionado

INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC 4 ; 4 : ;
9 * Nombre del Componente Descripcién
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC | -
FIDELIZACION DEL CLIENTE . PERSPECTIVA FINANCIERA IMPORTANTE
é‘r RETENCION DEL CLIENTE n - PERSPECTIVA DE CLIENTES B MEDIANAMENTE IMPORT
: | PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS MUY IMPORTANTE .
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN | PE S - rbiam i S D
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO B MEDIANAMENTE IMPORT

& INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
- INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£+ PERSPECTIVA DE PAOCESOS INTEANOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
. INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
& = INDICE DE COBRANZA
L {5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
l MEJORAR LOS moccsos‘wmmsrmnv' rvj
4 »

|
i

M

Record: 5/5 <0SC> <DBG>

Fig. # 22 Registro de Pesos de los Componentes
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Estrategia: Para cada modelo de negocio, se define el tema estratégico,

para encadenarlo a los objetivos que apalancan su consecucion.

18 Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]
Consukas Mantenimiento Herramientas Acerca de  Salir

& @ Modelo La Espaficla -
351 PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
&~ INDICE DE DUPONT
L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{; INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
o8| PERSPECTIVA DE CLIENTES { Doy
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE { Ritde:
é-/ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE :
L(; INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
B&- .~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC/
t((; INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
B-~ RETENCION DEL CLIENTE .
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
™ INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN
£- @ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC'
& - INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
DPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
é—/ INDICE DE COBRANZA
L(; INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS moczsoslmmmsmmmf:j
»

N Mantenimiento

A jacTivo

ERROR :0RA-06502 PL/SQL: numeric or vakm eror {
Record: 171 List of Values <0SC> <DBG> i

Fig. # 23 Registro de la Estrategia



Areas Laborales:

organizacion.

d

Consuktas  Mantenimiento

Registro de

M Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador] Q@@
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las diferentes dependencias de la

EHERY PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

&~ INDICE DE DUPONT
L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

&~ INDICE DE CRECIMIENTO 5
L INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

&3l PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CUENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLl
PARTICIPACION EN EL MERCADO

&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

FIDELIZACION DEL CLIENTE

&~ RETENCION DEL CLIENTE s
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
» INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£}~ INDICE DE ROTACION DE ACTVOS TOTA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION C
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&)~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

8 Mantenimiento

[Areas Laborales

[erencia de
B ciivo

Nembre:
Estado:

Record: 1/1

List of Values

<0SC> <DBG>
—

Fig. # 24 Pantalla de Registro de las Areas Laborales
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Roles Laborales: Se registra el rol que desempena cada empleado dentro

de la organizacion.

{8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]

Consultas  Mantenimiento  Herramientas Acerca de  Salr

& @) Modelo La E spaficla 3
. dgzy PERSPECTIVA FINANCIERA
i MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

& INDICE DE DUPONT
L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

&~ INDICE DE CRECIMIENTO
L5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

Eip| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

B~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO

&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t((;\ INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

& INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

FIDELIZACION DEL CLIENTE

&~ RETENCION DEL CLUENTE o
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
E+-$ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA ¥ LA PRODUC"
&-~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION C
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
f MEJORAR LOS PF‘UCESOSIADMINISYHAYIV!‘!_'J
»

<4

Record: 1/1 List of Values
bt ——

18 Mantenimiento

& [Roles Laborales

Nombre: |erents
Fstade: | JcTivO

Fig. # 25 Registro de los Roles Laborales
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Perspectivas: Permite el ingreso de las cuatro perspectivas genéricas
desde el cual se ve el negocio: Financiera, Clientes, Procesos Internos y
Aprendizaje y Crecimiento, con sus rangos metas para evaluar el

comportamiento segun la colorimetria.

{8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]
Consultas  Mantenimiento Herramientas Acercade  Salir

' @ Modelo La Espafiols
3R PERSPECTIVA FINANCIERA

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
R 13
&~ INDICE DE DUPONT : Goneral]| Rangos |

&5 .~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{ INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
5 20| PERSPECTIVA DE CLIENTES
g GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L{5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUl
| PARTICIPACION EN EL MERCADD
{ &F .~ INDICE DE PARTICIPACION EM EL MERCZ
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
5 INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC [arcia Roberto T
FIDELIZACION DEL CLIENTE |
&) .~ RETENCION DEL CLIENTE =
E INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

" "L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 : i
g# CRECIMIENTO DEL NEGOCIO % Perspectivas

Plan Estratégico:  Modelo La Espafiola
i3
Perspectiva: PERSPECTIVA FINANCIERA

Observacisn: €l Modelo Econdmico de indicadores clave de - 2l
desempeio financiero

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£} @ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£ ~~INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
{5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
. OPTIMIZAR PROCESD DE GESTION COMERI
£~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

Xy

Funcionario a cargo de la tarea.
Record: 1/1 | List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 26 Registro de Perspectivas



H Monitor - Balanced ScoreCard, [Mddulo Administrado

Consuktas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir

|- @ Modelo La Espafiols
EHER PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
£~ INDICE DE DUPONT
L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
gl CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
Expta| PERSPECTIVA DE CLIENTES
g# GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
£ .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
i PARTICIPACION EN EL MERCADO
{ &~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
t{@ INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
! FIDELIZACION DEL CLIENTE
i £~ RETENCION DEL CLIENTE -
» > INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£ 8 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£} .~ INDICE DE ROTACION DE ACTVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
& .~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS an:ssos'wmmsrmm l;|
»

<l

Colerimetria PERSPECTIVAS

| Bueno: r—~-— T

-

ewe: [ o

-
L]

Comportamiento dptmo

% Ascendente
" Descendente

Funcionario a cargo de la larea.
Record: 1/1

List of Values

<0SC> <DBG>
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Fig. # 27 Registro de Rangos de Perspectivas
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Objetivos: Para cada objetivo, se registra la informacion mas relevante, al

igual que las reglas del negocio y sus rangos metas.

8 Monitor - Balanced ScoreCard, [Mddulo Administrador] @

Consuktas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir

£+ @ Modelo La E spafiola

EHE PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

&~ INDICE DE DUPONT
L{'5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

EF ~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

Eig| PERSPECTIVA DE CLIENTES

g GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

& ~INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADD

& .~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

General |9mqos |Mis;e!m|

g ob jeti\'ué |

Plan Estratégico; [Modelo La Espafiola
Perspectiva: |

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
Objetivo:

Maximizar la rentabilidad

FIDELIZACION DEL CLIENTE .
£~ RETENCION DEL CLIENTE - Observaciin:
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLEN Ofrecer a nuestros dlientes productos de la més alta i
l;gmlumm DE RETENCION DEL CUEN Misiin; | 21920 Ll
o WU FEIENION OE GEN Estrategia: Lograr ventaja competitiva a través de la Tecnologia de la Infc
£ 8 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNDS Lo ki e
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC Responsable: Garcia Roberto

B-[!NDI[IE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L(; INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION [
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!

£~ INDICE DE COBRANZA
L INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

| MEJORAR LOS PHDCESDSJADMINISTRATM J:J

‘ »

Funcionario a caigo de la tarea.
Record: 1/1 List of Values  <OSC> <DBG>

Fig. # 28 Registro de Objetivos Estratégicos
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&) § Modelo La Espaficla
EHIPY PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
&~ INDICE DE DUPONT
(5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
& INDICE DE CRECIMIENTO - .
L INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT : e . Comportamiento éptimo
| PERSPECTIVA DE CLIENTES

GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE (% Ascendente

&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE | - ! ¢ Descendents
L( INICIATIVA DE SATISFACCION DEL. CLI

PARTICIPACION EN EL MERCADO
&)~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t?mICIATNA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
B~ RETENCION DEL CLENTE
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
3§ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIAY LA PRODUC
&+~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
Lo INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION [
g OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
B3~ INDICE DE COBRANZA
Lo INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PRDCISOSIADMINISTRATI‘fIrﬂ
»

<l

Funcionario a cargo de la tarea.
Record: 1/1 List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 29 Registro de Rangos de Objetivos
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Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]

Consultas  Mantenimiento  Herramientas Acercade  Salir

ZégMudshLaEwMa‘ : 3 : S .
EHgrt PERSPECTIVA FINANCIERA 8 Mantenimiento de Dbjetivos
General | Rangos | Mscelansos ]

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
&+~ INDICE DE DUPONT
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£~ INDICE DE CRECIMIENTO
L INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
E}th] PERSPECTIVA DE CUENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CU
PARTICIPACION EN EL MERCADO
£+~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t?i INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
&~ RETENCION DEL CUENTE
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
| o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
| B8} PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNDS
i AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£~ INDICE DE COBRANZA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
o MEJORAR LOS Pnocssoslwmmsmmw- M|
i 4 »

Referencias: Comentariss y ruta de access a documenios de interés.

Comentariss/Descripcion del documento  ~  Responsable

Ruta (decumentio)

Presione <TAB> para posicionaise en la siguiente columna.

Record. 1/1 <0SC> <DBG>

Fig. # 30 Registro de Comentarios de Objetivos
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Indicadores: Asociado a cada objetivo, esta vinculado un indicador
especifico, que medira la consecucion del mismo. A cada indicador se le

define su informacion general y sus rangos metas.

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]

£ @ Modelo LaEspafiola ]

T g ishoin o hehonowd [eem]] s | At |
£~ INDICE DE DUPONT i | . i
L= INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 @  Indicadores
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO ;

&~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{g INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CUENTE
£~ INDICE DE SATISFACCION DEL CUENTE
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
g PARTICIPACION EN EL MERCADO
E3 .~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCE
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
& .~ RETENCION DEL CLIENTE -
E;: INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

Plan Estratégico: [Modelo La Espafiola
Perspectiva: |
Objotive: |

Imdicader: | INDICE DE DUPONT

i

b
=

El sistema DuPont facilita la elaboracién de un andlisis integral de _‘J
las razones de rotacién y del ___j |

Observacién:

Respensable: Robles Andrea Etiqueta UM: Dol

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
3-8 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

@ AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L’ INIDATIVA DE INDICE DE ROTACION C
@ OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
&~ INDICE DE COBRANZA

L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
| MEJORAR LOS PﬂDCESOSlADNINISYRATM -
4 »

Limpiar
Record: 1/1 <0SC> <DBG>

Fig. # 31 Registro de Indicadores Estratégicos
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{8 Monitor - Balanced ScoreCard, [Médulo Administrador]
Consukas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir  Window

£ @ Modelo La Espafiola
gzt PERSPECTIVA FINANCIERA

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

i & .~ INDICE DE DUPONT

| {5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

&~ INDICE DE CRECIMIENTO
L5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

E}pta| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

£ .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUI
PARTICIPACION EN EL MERCADO

£} ,~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

FIDELIZACION DEL CUENTE

! £~ RETENCION DEL CLIENTE -

‘ EE INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

Colorimetria PLAN ESTRATEGICO:

Comportamiento dplima

“ is Ascendente

rf { ' Descendente

Deficlents: “E

Bueno:
Excelente:

» INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£} @ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

AUMENTO DE LA EFICIENCIA'Y LA PRODUC’
B~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
| L{ INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
i OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA

L{5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

MEJORAR LOS Pnocesoslmumlsrmtj; :

»

4

s
Record: 1/1 <0SC> <DBG>

Fig. # 32 Registro de Rangos de Indicadores
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El Asistente del indicador acepta ciertos parametros béasicos para el calculo
de los resultados del indicador como: periodicidad, origen de datos, tipo de

dato, y ademas se anexa la férmula requerida para ese calculo.

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mddulo Administrador]

Consultas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir  Window

Lo

g »-;'Qflun

& @ Modelo La E spafiola P
| EMgpy PERSPECTIVA FINANCIERA
: MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
i £~ INDICE DE DUPONT
| L5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 PARAMETROS DE CALCULO
| ERECIMIENTO DEL NEGDCIO Nivel da petfodo * = Tipo de dato Origen del date
& .~ INDICE DE CRECIMIENTO i | b i
| (5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT | % i
| Bﬁ’ﬂl PERSPECTIVA DE CUENTES i ¢ Trimestral " Valor Meta i+ Resultado de Fﬁ@la
GENERAR CONFIANZA EN EL CLENTE © Semestral Formula: BSC_SP_INDICE DUPONT
- INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE ¢ Anual ! J -
L5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUI s
gl PARTICIPACION EN EL MERCADO . o
. £~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA ASISTENTE DE PERIODOS
| l:?;\ INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC 1" 'Porisds  V.Real V.Meta Fecha Cilculo Calificacion’  Comentaries
| e sl FdEDd (e
&~ RETENCION DEL CLIENTE LTI K | W
" - fjzo10 1 JETELEE 0f
= INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN FocEee ] I iAuc 3010 | o
< INICIATIVA DE RE TENCION DEL CLIEN i i bo-see 210" Il | 5
L S INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN i -1 i oci 2010 | 5
| EM PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS S I Boovs0io M| j
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’ .
| & .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA

{5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£ . INDICE DE COBRANZA
L INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS ?ﬂucssoslwmmsmmm !
»

<

Limpior i
Record 1/1 <0SC> <DBG> !

Fig. # 33 Registro de Parametros de Calculos de Indicadores
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Iniciativas Estratégicas: Para que las metas se cumplan, normalmente se
necesita establecer, y dar seguimiento a planes de accion, definiendo tareas,
recursos, a cada uno de ellos. En esta opcion se registran las iniciativas

estratégicas, con su responsable, las fechas de vigencia y sus rangos metas.

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mbdulo Administrador]
Consultas  Mantenimiento Herramientas Acerca de

£ € Modelo La Espafiola
| E}geY PERSPECTIVA FINANCIERA
| MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
& .~ INDICE DE DUPONT
L{(5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
g CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
&~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{( INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
G| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
©),~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L{5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
# PARTICIPACION EN EL MERCADO
£~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
‘o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

',Q:‘ Iniciativas Estratégicas

Plan Estrategico: ‘Modelo La Espafiola

Perspectiva: |
Ohjetive: [
Indicador: |

Driciativa: | INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1

g FIDELIZACION DEL CLIENTE
£} .~ RETENCION DEL CLIENTE -
EEINICIATNA DE RETENCION DEL CLIEN

. Observacién; ’ INICIATIVA DE INDICE DUPONT 1

o INICATIVA DE RETENCION DEL CLIEN Responsable: Robles Andrea
| o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
. B+ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
: g AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
& .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
{5 INIIATIVA DE INDICE DE ROTACION C
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
B~ INDICE DE COBRANZA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
| MEJORAR LOS PHDCESDSIADMIMSTRATM b
‘ aF

Plazo

Fechade Inicie: [2f12/2005  Fechade Fbn: [oji2/2005

Record 1/1 List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 34 Registro de Iniciativas Estratégicas
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1 Monitor - Balanced ScoreCard, [Modulo Administrador]
Consultas uantenimiento Herramientas Acercade  Salir

'-ggmm Tabswarda = g {8 Mantenimiento de Iniciativas Estratégicas
sy PERSPECTIVAFINANCIERA General | [Rangos || Teress |
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD : 3
| &~ INDICE DE DUPONT
| Lo INIDATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 Colorimetria PLAN ESTRATEGICO:
gl CRECIMIENTO DEL NEGOCIO . :
£~ INDICE DE CRECIMIENTO L ~ | Comportamiento épiimo
L(5 INIIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT : & A .
hGa| PERSPECTIVA DE CLIENTES | Difclu — p5 __ L
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE Bueno:
£~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE | Excelente: _ P _
~L{5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLL !
@ PARTICIPACION EN EL MERCADO
£ .~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t?z INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLENTE
&~ RETENCION DEL CLENTE
E(Emlmrm DE RETENCION DEL CLIEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£1§ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUCY
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{( INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMERI
£~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
J MEJORAR LOS Pnacssoslmmmsrmrm b |

Record 171 List of Values <0SC> <DBG> ) |

Fig. # 35 Registro de Rangos de Iniciativas
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Tareas: Se registran las tareas asociadas a las iniciativas estratégicas con

su respectivo responsable, para control y seguimiento.

8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]
Consultas Mantenimiento  Herramientas Acercade Salir

~lo ey aln |

|3 @ Modelo La Espaila ‘ l - .. ‘B Mantenimiento de Iniciativas Estratégicas
EHEPERSPECTIVAFINANCIERA | General | Rangos |(Tareas ]|
Ex MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD :
£~ INDICE DE DUPONT
L{ INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
gl CRECIMIENTO DEL NEGOCIO Tareas planificadas:
&~ INDICE DE CRECIMIENTO : s P
Ml“;ﬁéﬁﬁ;’:ﬁ:*’;‘;? DE CHECIMIENT y Descripcion s FFeka tilels | To2ha Fis
£ GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE Iﬁ« Fzmmos [
&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L{5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CU -
PARTICIPACION EN EL MERCADO
B~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
I:((E INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
£ FIDELIZACION DEL CLIENTE -
&~ RETENCION DEL CLIENTE - T RN T P
Elmcmm DE RETENCION DEL CLEN carcia Roberto 10B5. TAREAL

> INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN ]

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN I

£+ @ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC"

& .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!

| &~ INDICE DE COBRANZA

L INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

MEJORAR LOS Pnoccsoslwwmsrmm ILJ

»

|
|
!
|
!

<]

Record: 1/1 [ List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 36 Registro de Tareas Planificadas
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Monitor - Balanced Score!

& G M Registro y Control de Tareas
~ Eqm ;

@5 Registro y Control de Tareas

[ Pari de
| Responsable  Robles Andrea
{ (" Iniclativa [

¢ rusd T

Toceld

=0

i " Tiempo Tentative L
7" Iniclativa | Responsable Dias Fecha Inicio Fecha Fin Tarea
| | ENICIATIVA DE M Robles Andrea | 6| 02-12-2005 | 08-12-2005 fTAREA 1
* INICIATIVA DE 5A Robles Andrea | 15| 02-12-2005 | 17-12-2005 [TAREA 1
JNICIATIVA DE INC Robles Andrea | 30 | 01-02-2005 | 03-03-2005 [TAREA |
INICIATIVA DE IM Robles Andrea | 30| 01-02-2005 | 03-03-2005 JTAREA |
| INICIATIVA O RE Robles Andrea [ 30 [ 02-12-2005 [ 01-01-2006 [TAREA |
- JNICIATIVA DE RE Robles Andrea [ 333 | 02-02-2005 | 01-01-2006 [TAREA 1
| INICIATIVA DE RE Robies Andrea | 334 | 01-02-2005 | 01-01-2006 [IAREA 1
- ?‘8 E ANICIATIVA DE IM Robles Andrea | 20 | 02-12-2005 | 22-12-2005 [TAREA 1

TiempeReal ~ "1 Calificackén
Fecha Inicio Fecha Fin ' Calidad Tiempo' | Final
pz.12.2005] 0

{
{
{
|
|

"l'- VA D NDICE DE RUTACION
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
j MEJORAR LOS PROCESOS ADMINISTRAT.I}j
| »

Fecha REAL de inicio - Formato: DD -MM-AAAA
Record: 1/14 <0SC> <DBG>

Fig. # 37 Registro y Control de Tareas
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Responsables: Asociado a cada objetivo, se asignan los responsables, y el

rol que juegan para la consecucion del objetivo en concreto. Los

responsables podran ser: personas, grupos, departamentos, etc.

& § Modelo La Espafila
gz PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
£}~ INDICE DE DUPONT
{5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
&~ INDICE DE CRECIMIENTO
L5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
G| PERSPECTIVA DE CLIENTES
g GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
& INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L{ INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADD
&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC#
I:?EMC!ATNA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE

&~ RETENCION DELCUENTE ...
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
i o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
1 o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£33 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
[~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L, INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PHOCESOS'ADMINlSTRAYM r:j
»

\ &J Resﬁonsableé

Datos Personales

Apellides y Nombres: FS; fa Roberto

Estado: P havo T
[Gerencia Administrativa
Cerres elecirénico:  foarcia@interactive.com
Activiad (Rol): efe

Record: 1/1 List of Values
o

<0SC> <DBG>

Fig. # 38 Registro de Responsables
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Formulas: Se registra el nombre del store procedure que encadena la
formula que calcula el indice por cada indicador. Ademas existe la opcion

que recalcula el indice por periodo o afo.

Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]
Consukas Mantenimiento tierramientas Acerca de  Salr

gt Srubyti

- @ ModeloLa Espafiols

£ 31 PEASPECTIVA FINANCIERA ™ Mantenimiento
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD S
- .~ INDICE DE DUPONT &j f ” e
= INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 \ [Formulas
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

* &, INDICE DE CRECIMIENTO Codtgo: o 3
L(; INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT :
£ | PERSPECTIVA DE CLIENTES et PSC_SP_JNDICE_DUPONT
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE | Observacién: |FORMULA QUE CALCULA EL INDICE DE DUPONT
£ .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE -
Lﬂ; INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
é-/- INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC#
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
8-~ RETENCION DEL CUENTE fo-
EE INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
&R PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTD DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
Q»f INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION £
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
B~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
§ MEJORAR LOS PNUCESDSlADMINlSTRATMr:J
»

o

<0SC> <DBG>

Record: 1/1 List of Values
o —

Fig. # 39 Registro de Féormulas
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1 Monilor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]

Recalcular

& PERIODO
« ARo

& @ModeloLaEspaidla . .
E£3grt PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
. INDICE DE DUPONT
L{’o INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£~ INDICE DE CRECIMIENTO
L INIDIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLENTE
&~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
(5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
£~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC#
I:?E INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
B>~ RETENCION DEL CLIENTE g
- INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
18 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNDS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£3 .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
3~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
 MEJORAR LOS PRDCESOSIADMINISTRAYM -1

<

<
Ingrese fecha en formato DD/MM/AAAA {
Record 1/1 <0SC> <DBG> |

Fig. # 40 Pantalla de Recalculo de Férmulas
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4.8.2 VISTAS DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Muestra informacién general de la empresa, sus directivos, las diferentes

sucursales, el FODA, los responsables, y la estrategia de la organizacion.

0 Monitor - Balanced ScoreCard, [Madulo Administrador] EE)&
Consukas  Mant: 0 Herramientas Acercade Salir
i .

ol :
QIR gl U

& @ Modelo La Espafiola
EHgst PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

Bt~ INDICE DE DUPONT | Informacion General de la Empres: H ]@
L{(5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 IR L

Legal y Directivos ' F.0.D.A. | Miscelansos |

CRECIMIENTO DEL NEGOCIO -
EF ~ INDICE DE CRECIMIENTO Razén Secial: Fabrica de Embutidos "La Espafiola”
L(; INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT Newbre Comercial: | Espafiola
| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
Aspectes Generales:
Qf INDILE DE SATISIALGION DES CLENTE La Espariola 5.A. es una compaia creada en 1980, cuyo fundador es el ~_J

L{; INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI sefior Antonio Velasco que se puso como meta crear una compaiia que
PARTICIPACION EN EL MERCADO % pueda producir embutidos tradicionales espafioles en tierras ecuatorianas.

£~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA

: 5‘2 INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC | Misién:
o INCIATVADE NDICE BE PARTIGEG Ofrecer a nuestros chentes productos de la mas alta calidad ]
FIDELIZACION DEL CLIENTE o

tratando en todo momento de brindar un servicio eficiente
en toda nuestra cadena de comercializacién

£~ RETENCION DEL CLENTE L
F&lmmmm DE RETENCION DEL CUEN
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
@ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
‘ B .~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
| L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION [
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£+~ INDICE DE COBRANZA
L(5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS macesnslmmmsmm_wr-_t
»

Record: 1/1 <0SC> <DBG> |

Visién:

Buscamos ser reconocidos por el consumidor, acorde con el progreso
contindo en base al trabajo de un grupo humano y soportados por la mejor
tecnologia y servicio

Valores:
Responsabilidad
Eficiencia o
Leakad

Fig. # 41 Vista Informacion General de la Empresa
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1 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mddulo Administrador]

Consuk

as  Mantenimiento Herra!nlentas Acercade  Salir
‘ £
el

@ Modelo La Espafidla -

£33 PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
£ .~ INDICE DE DUPONT
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
£~ INDICE DE CRECIMIENTO
(' INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
Ehsp| PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
=3 .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
£+~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERC
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
&~ RETENCION DEL CLIENTE
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
& INICIATIVA DE RE TENCION DEL CUEN
£ @ PERSPECTIVA DE PROCESDS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
£~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION [
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PﬂDCESOSIADMINISTHATIV!
»

i

Informacién Legal
Actividad Principal:
Actividad Secundaria:
Representante Legal:
R.U.C.Rep. Legal:
Capital Operacienal:

Directivos

Fabrica y Venta de Embutidos

[

Jantonio

9174524151001

2

Nombre del Funcionario =

hd

Record: 1/1

<0SC> <DBG>

Fig. # 42 Vista de Directivos e Informacion Legal



8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]

Consultas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir

| @ Modelo La Espaficla
| EXgRIPERSPECTIVA FINANCIERA
| MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
& ,~ INDICE DE DUPONT
L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
& - INDICE DE CRECIMIENTO
o INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
E1t| PERSPECTIVA DE CLIENTES
| GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
. £, INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
| L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
‘| B~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCZ
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
" INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
& ,~RETENCION DEL CUENTE
E% INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
£1- @ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA'Y LA PRODUC’
B~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION C
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER)
&~ INDICE DE COBRANZA
{7 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS Pnocssos’wmmsrmm ]_:_}
»

4«

General

I Legal y Directivos.

Descripcion

FORTALEZAS 1. Pocos niveles jerarquicos que facilita Ia toma de
decisiones.
2. Goza de gran aceptacion de sus Clientes por la
calidad de sus productos y servicios.
DPORTUNIDADES Oportunidades

DEBILIDADES

AMENAZAS

Amenazas

117

Record: 1/1

<0SC> <DBG>

Fig. # 43 Vista Informacion del F.O.D.A
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B @ Modelo La Espafiols . -
g1 PERSPECTIVA FINANCIERA

| G| PERSPECTIVA DE CLIENTES

=y |

General

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
B~ INDICE DE DUPONT
L(; INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
[~ INDICE DE CRECIMIENTO
L(; INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

Ruc Empresa

Slogan:

Duracion Plan
Sitio Web

GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

é-{- INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L{5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI

f PARTICIPACION EN EL MERCADO

é/ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t?g INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

FIDELIZACION DEL CLIENTE

B .~ RETENCION DEL CLIENTE ]
E INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

Aulorizacion Sri

Local # 1:

Telefonos:

Local # 2:

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN Telefonos:

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC Local # 3:
£~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA Telafonos

L{;INIUATIVA DE INDICE DE ROTACION C
# OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£~ INDICE DE COBRANZA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PHDEESUSlA.DMImSYRATM fl'
»

l Léqal y Directivos '

Ubicacién de la Planta y Sucursales

r M

[

S—

5

i
i

i

f

[

|

T

i

1
!
{
i

Record: 1/1

<0SC> <DBG>
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Fig. # 44 Vista Informacion Adicional de la Empresa
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Monitor - Balanced ScoreCard. [Médulo Administrador]
Consuktas Munlerimiemo Herramientas Acercade Salir

E— g Modelo La Espafiols - ‘ S
EHp1 PERSPECTIVA FINANCIERA 8 Responsables

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD . R
&5~ INDICE DE DUPONT CRTSPC
f(; INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1 || RESPONSABL E
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
&~ INDICE DE CRECIMIENTO Apellidos y Nombres:  Robles Andrea
L{’5 INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT :
3tk | PERSPECTIVA DE CLIENTES { ;. Dotos Personales
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
B .~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CL| |
PARTICIPACION EN EL MERCADO | Ared Lakenali
&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCZ | Carree slactrinice!
tgi INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
» INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CUENTE
B~ RETENCION DEL CUENTE -
g INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN

Estade:

INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
5 INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
# PERSPECTIVA DE PROCESOS INTEANDS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
o INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS Pnocssoslwmmsmmvi v

Record: 1/1 <0SC> <DBG>
s

Fig. # 45 Vista de Responsables
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Monitor - Balanced ScoreCard, [Modulo Administrador]

. B @ Modelo La Espafiols - - ; : . Rl . : S
451 PERSPECTIVA FINANCIERA s : ¢ Consulta [‘__‘:‘ ]

MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD S = : i
! &~ INDICE DE DUPONT [;‘;J [Estrategcias » 15;1
| Lok FERR: o e

L INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
B)- ~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{ INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT Descripcion: Jograr ventaja c 3 a través de la Tecnologia de la
E1y| PERSPECTIVA DE CLIENTES -
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE : S L . e i
-~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE ’ Descrptitn NeNEviEn
L(5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CLI
PARTICIPACION EN EL MERCADO
.~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
tg INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
5 INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE
Br~ RETENCION DEL CLIENTE -
E(:i INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CUEN

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN

£ 8 PERSPECTIVA DE PROCESDS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’

&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{5 INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!

&~ INDICE DE COBRANZA
L{(5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS mocssos]mulmsrmrle ~]

» 3

Record: 1/1 i List of Values <0SC> <DBG>

Fig. # 46 Vista de la Estrategia Actual
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8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]
Consukas Mantenimiento Herramientas Acercade Salir

5 @ ModeloLa €
el

spafiols
i [

1 Vo, FINSNCIERS)
£ Obietivo 1 de P.Financiera

étm‘:""f“’“’"“w‘ ' (&) [Areas Laborales
g 4

$8 Consulta

Ehoin| PERSPECTIVA DE CLIENTES
£ Obietivo 1 de P.Clentes 0 o :
B} .~ Indicado de P.Clientes Descripeién: fTODOS LOS ELEMENTOS
L{; Iniciativa de Clientes . \
&8 PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS o
33 Obietivo 1 de P.Procesos
£~ Indicador de P.Intemos
o Iniciativa de P.Internos
£+ PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIEN rvodnmzm
£ Obietivo 1 de P Aprendizaie
B}~ Indicador ds P Aprendizaie
L5 Iniciativa de Aprendizaie

~Dassrigetin "

F;vema de Ventas

lsuenda Administrativa

l ' o

Recod: 1/3 <05C> «DBG> J

Fig. # 47 Vista de las Areas Laborales
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) g5 PERSPECTIVA FINANCIERA :
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD
-~ INDICE DE DUPONT
- 'L("INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
-~ INDICE DE CRECIMIENTO
 'L{ZINICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT
| PERSPECTIVA DE CLENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE
@3-~ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
(5 INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CU
PARTICIPACION EN EL MERCADO
& INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCA
t(@ INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
)

<

INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLENTE

-~ RETENCION DEL CUENTE
& INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
g INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
PERSPECTIVA DE PROCESOS INTEANOS
J AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC”
&- ~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION €
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
&~ INDICE DE COBRANZA
L5 INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA

MEJORAR LOS mnc:suslmmmsrmrwj‘:j
>

2

‘A Consulta

= it
IFormulas

Descripclén: Férmulas de Indicadores

i s

S Observackdn

FORMULA QUE CALCULA EL
INDICE DE DUPONT

Déseripetén
BSC_5P_INDICE_DUPONT

FORMULA OE PRUEBA DESCRIPCION DE LA FORMULA

BSC_SP_INDICE_COBERTURA INDICE DE COBERTURA

Record: 171

List of Values

<0SC> <DBG>

Fig. # 48 Vista de Féormulas



8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Modulo Administrador]

7 & @ Modelo La Espaiola

| EHgm PERSPECTIVA FINANCIERA
MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

&~ INDICE DE DUPONT
L{'g INICIATIVA DE INDICE DE DUPONT 1
CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

£~ INDICE DE CRECIMIENTO
L{’ INICIATIVA DE INDICE DE CRECIMIENT

E}pd] PERSPECTIVA DE CLIENTES
GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

£+ INDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE
L INICIATIVA DE SATISFACCION DEL CUI
PARTICIPACION EN EL MERCADO

&~ INDICE DE PARTICIPACION EN EL MERCE

o INICIATIVA DE INDICE DE PARTICIPAC

I:EtmaAnvA DE INDICE DE PARTICIPAC
FIDELIZACION DEL CLIENTE

& .~ RETENCION DEL CLIENTE -
E‘:;mmnw-\ DE RETENCION DEL CLIEN

b

o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
o INICIATIVA DE RETENCION DEL CLIEN
@ PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS
AUMENTO DE LA EFICIENCIA Y LA PRODUC’
&~ INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS TOTA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE ROTACION
OPTIMIZAR PROCESO DE GESTION COMER!
£~ INDICE DE COBRANZA
L{ INICIATIVA DE INDICE DE COBRANZA
MEJORAR LOS PROCESOS ADMINISTRATIVI [ﬂ
»

<

&J Consulta de componentes del Modelo

123

NOMBRE: ]M.,a.h La Espaiiola

CALIFICACION

TIPO COMPONENTE; [PLAN ESTRATECICO

OBJENIVO: Moni ydar i

para

de Embutidos "La Espaiiola™

cumplimiento de las estrategias y el éxito de la Fébrica |

B

i RESPONSABLE: [Garcia Roberto
i
DEPENDIENTES
SR NOMBRE DEL € OMPONENTE HER PRESPONSABLE PESO CALIFICACION
INDICE DE SATISFACCION DEL EMPLEADO Robles Andrea [ 0%
INICIATIVA DE INDICE DE SATISFACCION DEL EMPLEAD| Robles Andrea 0%
SEGURIDAD Y SALUD 0%|
INDICE DE SEGURIDAD Y SALUD Robles Andrea 0%
INICIATIVA DE INDICE DE SEGURIDAD Y SALUD Robles Andrea 0%
CAPACITACION Y COMPETENCIA 0%
INDICE DE EVALUACION AL EMPLEADO Robles Andrea 0%,
TECNOLOGIA Y HERRAMIENTAS INFORMATICAS 0%
INDICE DE PREPARACION TECNOLOGICA Garcia Roberto 0%
INICIATIVA DE INDICE DE PREP, TECNOLOGICA Robles Andrea 0%
|

Record: 43/43

<0SC> <DBG>

Fig. # 49 Consulta de los Componentes del Modelo



124

Monitor - Balanced Scor d. [Mbdulo pard Analisis de Ges

EEX |

‘B Grafico de Corrida

@; (ojd'nsullta (le Taréaé

~ Parimetros de seleccion - e i ¢ Estado de la Tarea -
1 Finalizada - sin retraso. " pendiente de finalizar - sin retraso.

" Finalizada - con retraso. " Sin novedad.
@ Pendients de finalizar - con retraso.

% Responsable  [Garcia Roberto

e Tk AR g s R

“idelativa” Y Dias Fucha Inicle FechaFin (T Tarea T Cump. DiasFecha Inicio Fec! [ Calidad ‘Tie

VA DE INDICE DE DUPONT | 7| 2-12-2005 | 09-12-2005 [TAREAL {T100] o0 [o0312-2005f 03-12-2005 | S0
= i 5

[

i

[

Fecha REAL de inicio - Formato: DD-MM-AAAA

Record 2/2 <0SC> <DBG>

Fig. # 50 Consulta de Tareas
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1 Monitor - Balanced ScoreCard, [Modulo para Analisis de Gestion]
Acercade Salr  Window

8 Histdrico de calificaciones por Indicador
6}“ Historico de calificacion de Indicadores

* Valores actuales

Periodo Valor Real i Valor Meta Fecha Calcule | Calificacién
N ETES I HIECTEZECTUIE B T T

|

TROVIzom

PERIODOS

P Perdade”™ | VRl VI Mo Fecka C:

[ 1ea3]

133
14.42 -

14,45 0 [Fav o0 [ |

14.47 5}

14,43 ol 3 2 {

144 |

Record: 3/60 <0SC> <DBG>

Fig. # 51 Historico de calificacion de Indicadores



126

4.9 MODULO DE ANALISIS DE GESTION

Muestra la evaluacién del modelo estratégico, de tal forma que con solo un
vistazo, se observa el estado actual de la organizacion, para proceder segun

corresponda.

81 Monitor - Balanced ScoreCard, [Mbdulo para Analisis de Gestidn]
Acercade Salr  Window

8 Fdbrica de embutidos La Espafola

AL B

el 25

Fabrica de embutidos La Espariola

Monitor - Balanced ScoreCard
Maédulo para Analisis de Gestion

Clientes

Modelo Estratégico

Procesos Internos

Record: 171 | <0SC> <DBG>

Fig. # 52 Menu Mddulo Analisis de Gestion
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0 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mbdulo para Analisis de Gestion]
Acercade  Salr

Evaluacion del Modelo Estratégico

: ) BT . | B
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§ § BN S TN LA TSN DI i gyl woe ] @ [1 @l
| EE RS e RIS R EATL (A 30‘/1 doo% [ gl
 § RS O TR RETGR v W 8
1 B e R BT gy
1 1 B G D o) WMo qﬁ
1 § BN L SO MR o iR LA |NEES
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111 T DR ORI Fol: ins ) (W[ 0% ,94\1
0 0§ § PR Ao R R TAEAPR IR | o) | Ill[erei )
N1 I D Fo . i ) W[ B 61 6057
T BTNl I -
; PIIT PECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO [Robles Andrea o) | G &‘ 3
{ ['P[[ | MOTIVACION PERSONAL | CAl R T
| [ INDICE DE SATISFACCION DEL EMPLEADO Robles Anirea o) | M| 625% gyl o |1
CTTTRA INICIATIVA DE INDICE DE SATISFACCION DEL1 Robles Andres o) | | _%I{ 0% fmoo/ {"
e - ]
Recod 2042 <05C> <DBG> |

Fig. # 53 Vista de Evaluacion del Modelo Estratégico
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tor - Balanced
Acercade Salr Window

| 8 Grafico de Corrida

Componente: GENERAR CONFIANZA EN EL CLIENTE

Calificacién obtenida

FRACASO
27.0%

Carga Completa.
Record: 1/1 <0SC> <DBG>

Fig. # 54 Grafico de Corrida



4.10 MODELO DIMENSIONAL

4.10.1 GRAFICOS DE LAS PERSPECTIVAS DEL CMD

129

Modelo dimensional que reune informacion operacional, la transforma vy la

guarda junto con informacién de tiempo e historia permitiendo un soporte

efectivo a la toma de decisiones. Estos datos se almacenan en

forma

estatica. Incluso, ofrece multiples vistas de la informacion, y proporciona a

los usuarios acceso a las respuestas de preguntas comerciales que antes se

extraian de fuentes de datos, no estando relacionadas entre si.

1 Monitor - Balanced ScoreCard, [Modulo para Analisis de Gestidn]

M Perspectiva Financiera

Ingrese los citerios de consulla: i SALDOS CONTABLES

m\m b $300.000 $350,000 $400,000
N L__] | FEBRERD  NNMMMSISSMWIN §344157

MARZO
o ABRIL IR $350.9506
fooosiosmeses | e
JUNIO | $357,001
Cuenta Contable: i JULID SR § 364,402
FXC"‘-’O"'V ) i AGOSTO NSRS {357,776
SEPTIEMBRE IR $374, 524
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

Carga Completa...
Record 171 <0SC> <DBG> !

THIIcIo; € 3 @ [k cocmentol-Plorbs. | 0 Monkor-eaeend 5., [[F D malanech T

$450,000

€5 exomalo * @ LMo €& 2208

Fig. # 55 Grafico de Saldos Contables



1 Monitor - Balanced ScoreCard. [Mbdulo para Analisis de Gestion]

Acercade Salr Window

4 Perspectiva de Clientes

Ingrese los criterios de consulla: {4

e
Mes:
{TODOS LOS MESES

Canal de Distriburid
fToDOS LOS CANALES

ik | CHORIZOS AL GRANEL
Hagia: | 604,532

ff ODAS LAS REGIONES i 56.6%

Provincia:
‘ODAS LAS PROVINCIAS
Ciudad: . i
[TODAS LAS CIUDADES '

LINEAS DE PRODUCTOS (Venta en Libras)

VENTAS MENSUALES POR LINEA DE PRODUCTO

180,000

12.8% Libras '20.000

80,000

60.000
40.000

160.000
MORTADELAS 140,000
136,653 120,000
20,000 -4
0

HOT DOGS
293,856
27.5%

<
G“&
Z C
o ©

o

EN-TETPES

Meses

VENTAS POR PRODUCTOS (Linea seleccionada)

CHORIZO COLOMBIANO EXT
CHORIZO COLOMBIANO AL GRA

e 71,069

Juawanon [l
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3
e o CHORIZO CUENCANO =N 58,665 :
CHORIZO DE POLLO i H
stari < CHORIZO CERVECERO GRANDE — 64,509 1
- |W0fl vlwf cmurlo? du‘comulla. CHORIZO ALEMAN g : H
§ Productos CHORIZO ARGENTINO 3
2] CHORIZO DE PRAGA :
Linea de Producto: i GHORIZO OF TERNERA : :
cto; i LLA 3 H ‘
JCHORIZOS AL GRANEL i LONGANIZA ESPECIAL s
i RECORTE ESPECIAL :
Producto: ¢ CHORIZO ESPANOL : :
{TODOS LOS PRODUCTOS POR LINEA i 0 50,000 100,000 150,000 .
s { Libras :
Carga Completa...
Record: 1/1 <0SC> <DBG>

g

74 Inicio

Fig. # 56 Grafico de Ventas por Producto
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8 Monitor - Balanced ScoreCard. [Madulo para Analisis de Gestion]
Acercade Salr  Window

A Perspectiva de Procesos Internos

l"w"? I)"‘ mf’"“ de ?mmﬂa: Crecimiento de Clientes

Afo: ‘ sl -l Mes |[_Total | Nuevos] Fieles |
T — _@:;ﬂ . "7IFeBRERO 2,448 | 4] 1,816
- _iMarz0 2,472 | 4] 1833

voe jaBrIL 2472 | W 1,83

[TODOS LOS MESES _.JWVO [24% | 451,851

ANALISIS DE CRECIMIENTO CLIENTES
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2,000

1,500
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1,000 -

500
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3¥8NLO0
JYGWIIAON
3¥aW3IDIa

Loading chart ... Updating records ...
11 i

Record:

<0SC> <DBG>
8 Moritor - Balanced Sc

Fig. # 57 Grafico de Crecimiento de Clientes
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iRk s &

5 Mt oSl S Kl LARMIR BTA ARSI, NI O e . o iy i

(it o taaon o cmetia: 7| ENCUESTAS - EVALUACIONES
s S sl 60
Afio: “ T | | R i |
Boos E ‘ 40 . i
Tipo de Encuesta: PUNTUACION 1TTrrrrrrrry
[SATISFACCION CLIENTE i 20 BaLto 1
MEDIO
Clase [Fuente de Encuesta): .aa)o
ODAS LAS CLASES ¢ %
r Cl OR ) PATO d § S
53
I% % é .
L cripcion 4 DICIEMBRE 22 11| 45
BUPERMERCADO LA ESPANOLA -MATRIZ 7|
DESPENSAS
S AN S G R et RESTAURANTES
HOTELES
INSTITUCIONES EDUCATIVAS
RMERCADOS
CARRETILLAS

EMPRESAS-INSTITUCIONES NO EDUCATIVAS
BUPERMERCADO LA ESPARIOLA -NORTE

. | of
Find I oK | Can-:efl

Choices in list 10 {
Record: 1/1 List of Values  <0SC> <DBG> | |

18 Monitor acls Graphics Batch

Fig. # 58 Grafico de Satisfaccion del Cliente
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Monitor - Balanced ScoreCard, [Madulo para Analisis de Gestion]
Acercade Salw  Window

8 Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

ingiese lot criterios de consulta:
RS e - g REMUNERACIONES ADICIONALES POR TIPO DE EMPLEADO

B AOMNISTRATIVOS
[l VENDEDORES

MESES

DETALLE DE REMUNERACIONES ADICIONALES

ADMINISTRATIVOS | VENDEDORES | OBREROS

FEBRERO
MARZO
ABRIL

Loading chart .. )
Record: 1/1 <0SC> <DBG>

ge-graficns-pantaia, 8 Mordtor -

Fig. # 59 Grafico de Remuneraciones de Empleados
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ENCUESTAS - EVALUACIONES

40 1 FEBRERO 17 13 43
epontuacion -4 MARZO 17 13 43

ABRIL 7| 13| 4
2 AL MAYO 17 1l 4

(%] EEEBREE AGOSTO 26 of 4

i SN - é | é < Q SEPTIEMBRE 26 10 45

fi °°358%z ocmre | 24l 10] s
X

. 2 z ﬁ NOVIEMBRE 20 13 45

DICIEMBRE 22 11 45

EMFLE: MESES

RENDIMIENTO EMPLEA!
BATISFACCION CLIENTE

TS

o | (o] oo |

List of Values ~~ <05C> <DBG> |

87 f D_ﬁ] bac-graficos-pantalla... T Monitor « Bslarce ( ,;” Oracle Graphics Batch ES Escntoric

i & B e 210

Fig. # 60 Grafico de Satisfaccion del Empleado



