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RESUMEN

El objetivo principal del trabajo es identificar la importancia de la estrategia en términos de
operacion en una pyme colombiana, especialmente se dirige a estas empresas ya que son muchas
las que fracasan porque no se crea una cultura, ya que es relevante orientar los objetivos a diferentes
variables como pueden ser los ingresos, los clientes externos e internos, entre otros. Especialmente
en dar claridad sobre la como la visién se hace explicita y compartida, y se comunica claramente
en términos de metas e incentivos que se usan para centrar el trabajo, asignar recursos y concretar
planes de accién. Ademas, dentro del documento se plasma la importancia y la forma de crear un
cuadro de mando integral el cual permite orientar a la organizacion hacia donde quiere ir, para ello
es importante unir dos elementos la planeacion y la direccion estratégica en funcion de las metas
organizacionales.

Palabras Clave

Estrategia, cuadro de mando integral, Pymes, objetivos, mision, vision, perspectivas

ABSTRACT

The main objective of the work is to identify the importance of translating the strategy in terms
of a Colombian SME operation, especially targeting these companies since they are many who fail
because it does not create a culture is about the importance of objectives to guide different variables
such as income, internal, and external customers among others. Specially to give clarity on the how
the vision becomes explicit and shared, and communicates clearly in terms of goals and incentives
that are used to focus the work, assign resources, and concrete action plans. Within the document
translates the importance and how to create a scorecard which allows you to direct the Organization
towards where you want to go, so it is important to join two elements planning and strategic
direction based on the goals organizational.
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Strategy, scorecard, Pymes, goals, mission, vision, and perspectives



COMO TRADUCIR LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA EN TERMINOS
OPERATIVOS Y DE QUE FORMA REALIZARLO

Las estrategias en las empresas son fundamentales para el cumplimiento de los objetivos, y mas
aun si se tiene en cuenta que estas deben estar dirigidas a que la vision sea una realidad en el
futuro, y por ende la empresa llegue al éxito y se mantenga , pero para ello es necesario realizar
ciertas actividades tanto estratégicas como operativas entre las que se encuentra la elaboracién de
un mapa estratégico, en donde se deben plasmar las perspectivas que permitiran que guiar a la
empresa por el camino adecuado o por o menos en ejecutar las actividades adecuadas que permitan
que lo planeado por alta direccion se ejecute.

En una organizacion siempre se debe elaborar una planificacidn estratégica con directrices y
principios que son el soporte fundamental para el desarrollo de la compafiia; se aplican para poder
alcanzar los objetivos a corto, mediano y largo plazo. Para alcanzar sus metas, toda organizacion,
requiere de un buen trabajo de equipo que realice propuestas creativas que permitan el crecimiento
del negocio con una perspectiva hacia un futuro. La empresa debe precisar, con exactitud y cuidado,
la mision que se va a seguir con el fin de alcanzar una rentabilidad por medio de las estrategias
exitosas. (SENA)

Las estrategias son acciones que las empresas llevan a cabo con el fin de alcanzar determinados
objetivos. A través de la estrategia se formula el plan de las operaciones totales, determinando y
ordenando responsable, tiempo y demas recursos. La empresa requiere de una estrategia para lograr
que la compafiia refleje una conducta proactiva en los negocios y para coordinar las acciones y las
decisiones de la direccion y de los empleados, en toda la compariia. La formulacion de la estrategia
involucra decisiones para (SENA):

« Responder a los cambios en las preferencias de los compradores
« Superar a la Competencia

* Responder a las nuevas condiciones del mercado

» Crecer en los negocios en el largo plazo

» Lograr las metas de desempefio

En la imagen 1 se tiene el mapa estratégico, donde se identifica cada una de las perspectivas que
permiten lograr que los objetivos de la empresa se materialicen y lo mas importante es que logran
abarcar los procesos estratégicos de la organizacion en los niveles mas importantes.



1. Mapa Estratégico basado en la formulacion de Hipdtesis y el establecimiento de
perspectivas del Negocio.
Figura 1: Mapa estratégico

Productividad:
Utilidad operativa en S/ gastos de
produccion

Crecimiento
Ubicar Aura S.A. en el territorio nacional

EVA: Valor econémico agregado

Perspectiva Financiera

<€

Crecimi en la utifidad op
Y Y . . Mejorar estructura de
Inversidn localizacién puntos . . Oportunidad de ampliar
Mejorar valor del cliente 6 ™ . gastos
de venta 6‘ ingresos
Crecimiento en ventas sobre Crecimiento expectativas del Mejoramiento en la s ventas de Consolidacién de proveedores
prendasde ropaintima, y cliente, retroalimentaciény prendasintimas a través de con altos indices de calidad sobre
disminucién de existencias mejoramiento continuo campaiias publicitarias efectivas los productos 1
Requisitos basicos: Diferenciadores:
Calidad, amabilidad, Entrega Prendas elaboradas con cosmeto textiles
oportuna, atencion, Inversidon en investigacion y desarrollo
Disponibilidad, Precio.
Perspectiva Interna
Excelencia Operativa :
Construir la franquicia: Garantizando la no devolucién de
Locales comerciales con la prendas con procedimientos de
marca Aura S.A. presentes con Incrementar el valor del fabricacién con la mas alta calidad, en
su slogan y colores cliente : los procesos,.
institucionales y exclusivos. Afianzar la satisfaccion del Incentivos a colaboradores e
Inversién mejoramiento continuo cliente mediante encuestas inversionistas con salariosy
de las prendas intimas que estan de aceptacién de la marca . [FRMERTIENES G2 remElalcEe] i es
N durante el convenio empresarial.
elaboradas con materiales
especiales, para que los clientes
se sientan «libres y seguras». Plan maestro de produccion.
Mantener un 85% estabilidad del
Campafias publicitarias eficaces Clientes felices personal capacitado, contando
y eficientes. Reconocimiento del Clientes seguros y libres con la experiencia.
slogan Aura S.A.
1

Perspectiva de
aprendizaje y
crecimiento Competencias:
Capacitar a los operarios de
acuerdo a la maquina empleada,
para la elaboracién de prendas
intimas, con Seguridad a la L crecimiento individual y
. Prendas intimas elaboradas con . "
vanguardia del mercado . organizacional por parte de los
. . - cosmeto textiles
garantizando experiencia en las colaboradores
funciones.

Clima para la accién:
Aumento en la productividad.
Propuesta de valor para el

Tecnologia:
Inversién en Investigacion y
desarrollo

Indicadores Evaluacién 360 grados y por Resultados obtenidos en un men
competencias periodo menor de 2 afios accionistas en un 45% al

Observacién capacidad de finalizar los 5 afios.
adaptacién % de Rotacién de personal

Aumento utilidades d e os

Fuente: Kaplan & Norton



Teniendo como base la teoria del mapa estratégico se definieron dos estrategias fundamentales
como punto de partida para analizar y enfocar cada esfuerzo de las perspectivas encaminados al

cumplimiento de las estrategias.

El Crecimiento y Productividad para pymes son las hipétesis fundamentales para estructurar
todas las variables influyentes, de esa manera se define que el EVA (Valor Econdmico Agregado)
puede influir tanto al crecimiento como la productividad y por lo tanto los esfuerzo se deben
orientar a mejorar y fortalecer este campo. Desde cada perspectiva se trabaja

mancomunadamente para generar la causa efecto de cada indicador de la hipotesis asi:

I.  Perspectiva Financiera: Las estrategias analizadas dentro de esta perspectiva son
fundamentales ya que aportan al crecimiento de la UTILIDAD OPERATIVA, se
pueden tomar cuatro (04) bases de accidn asi:

e Inversion en localizacion de puntos de venta: permite aumentar el crecimiento
en ventas del producto, mayor rotacion de inventarios, aumento de socios e
inversionistas, esta base de accion esta directamente influenciada por la
Accidn de construir Franquicias desde la perspectiva Interna y a su vez, desde
la perspectiva de aprendizaje y crecimiento por las bases de accién de
competencias y Tecnologia. Con unos indicadores definidos de evaluacion
360.

e Mejorar valor del cliente: la empresa debe trabajar enfocada a cumplir con las
expectativas del cliente, mejores condiciones de atencion y servicios,
exclusividad a los clientes, y a su vez, esta accion estd apoyada por accion de
incrementar el valor al cliente desde la perspectiva interna desde la perspectiva
de aprendizaje y crecimiento por las bases de accion de competencias y
Tecnologia. Con unos indicadores definidos de evaluacion 360 y resultados.

e Oportunidad de Ampliar Ingresos: Con esta accién buscamos aumentar y
mejorar las ventas a través de campafias publicitarias (redes sociales),
participacion en ferias y desfiles de moda, que generen interés por la compra 'y
uso de prendas intimas femeninas, esto obedece a un compromiso grande de

marketing y comunicaciones de la empresa.



e Mejorar Estructura de Gastos: Esta base de accidn influye en utilidad operativa
y el valor econdémico agregado, por lo tanto, se proyecto hacia la reduccion de
gastos generados por re manufacturacion y procesos fuera del costo de
produccion, para eso se requiere que los proveedores garanticen altos indices
de calidad en los productos, la maquinas de produccion sean de calidad, la
fabricacion sea bajo procesos certificados y detallados reduciendo margen de
errores que generen gastos adicionales; es influenciada y apoyada por la
perspectiva del cliente desde la accion de diferenciadores, desde la
perspectiva interna con la excelencia operativa, a su vez, desde la perspectiva

de aprendizaje y crecimiento con el clima para la accion.

Il.  Perspectiva Financiera: Las estrategias analizadas dentro de esta perspectiva son
fundamentales ya que aportan al crecimiento de la UTILIDAD OPERATIVA, se
pueden tomar cuatro (04) bases de accidn asi:

e Inversion en localizacion de puntos de venta: permite aumentar el crecimiento
en ventas del producto, mayor rotacion de inventarios, aumento de socios e
inversionistas, esta base de accion esta directamente influenciada por la
Accidn de construir Franquicias desde la perspectiva Interna y a su vez, desde
la perspectiva de aprendizaje y crecimiento por las bases de accion de
competencias y Tecnologia. Con unos indicadores definidos de evaluacion
360.

e Mejorar valor del cliente: la empresa debe trabajar enfocada a cumplir con
las expectativas del cliente, mejores condiciones de atencidn y servicios,
exclusividad a los clientes, y a su vez, esta accion esta apoyada por accion de
incrementar el valor al cliente desde la perspectiva interna desde la perspectiva
de aprendizaje y crecimiento por las bases de accion de competencias y
Tecnologia. Con unos indicadores definidos de evaluacion 360 y resultados.

e Oportunidad de Ampliar Ingresos: Con esta accién buscamos aumentar y
mejorar las ventas a través de campafas publicitarias (redes sociales),

participacion en ferias y desfiles de moda, que generen interés por la compra y



uso de prendas intimas femeninas, esto obedece a un compromiso grande de
marketing y comunicaciones de la empresa.

Mejorar Estructura de Gastos: Esta base de accion influye en utilidad
operativa y el valor econémico agregado, por lo tanto, se proyectd hacia la
reduccidn de gastos generados por re manufacturacion y procesos fuera del
costo de produccion, para eso se requiere que los proveedores garanticen altos
indices de calidad en los productos, la maquinas de produccion sean de
calidad, la fabricacién sea bajo procesos certificados y detallados reduciendo
margen de errores que generen gastos adicionales; es influenciada y apoyada
por la perspectiva del cliente desde la accidn de diferenciadores, desde la
perspectiva interna con la excelencia operativa, a su vez, desde la perspectiva

de aprendizaje y crecimiento con el clima para la accion.

I1l.  Perspectiva Interna: se deben analizar tres (03) aspectos influyentes en el

crecimiento y productividad de la empresa e interconectado con las demas

perspectivas analizadas:

Construir Franquicias: mediante la construccion de la franquicia se debe
buscar aumentar el valor de la empresa, ya que esto permite que se vuelva
reconocida y por ende se mejora en un % las ventas, se debe cimentar
mediante un slogan que genere identidad; y debe ser impulsada por camparias
publicitarias eficiente y eficaces, que con lleven a que las clientes vean en las
franquicias y por ende en sus productos el slogan como fuente de gusto y
tranquilidad por el producto que adquieren y en el lugar que lo adquieren. Esta
base de accion se contribuye con la perspectiva financiera en la estrategia de
Inversion y localizacién de puntos de venta. Y es fortalecida por la accién de
Competencias y tecnologia desde la Perspectiva de Aprendizaje y
Crecimiento.

Incrementar el valor del cliente: En esta estrategia se debe buscar la
retroalimentacion de la satisfaccion del cliente, se busca obtener esta
informacidén mediante encuestas a los clientes para analizar la percepcion

externa que se tiene sobre la empresa y sus productos, se busca evaluar:



servicio al cliente, tiempos de espera, amabilidad y buen trato, precios justos,
ambientacidn de areas de ventas, atencidon por PQRS; con todo esto se busca
que los clientes estén felices siendo embajadoras del slogan de la empresa.
Con esta accion se contribuye a mejorar el valor del cliente en la perspectiva
financiera.

Excelencia Operativa: Con esta accion se busca que el PERSONAL
operativo esté capacitado para el cumplimiento de su deber, garantizando la
calidad de los productos, evitando devolucion por imperfectos, falla en la
maquinas, aportando a mejorar la estructura de gastos de la Perspectiva
Financiera, esto permitiré crear incentivos econdmicos, mejorar salarios que
conllevan a motivar al personal, tener sentido de pertenencia por la empresa y
su proceso especifico; promoviendo mayor Utilidad a la Empresa. Lo sustenta

desde la perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento el clima para la accion.

IV.  La Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: en las pymes se debe trabajar sobre

tres (03) estrategias, indispensables en el engranaje que permite el correcto

funcionamiento de la empresa:

Competencias: se debe capacitar a los operarios de acuerdo a la maquina
empleada en todas las &reas que tenga la empresa, asi mismo se garantiza que
cada operario tenga las competencias y destrezas necesarias para su correcto
desempenfio, que tengan claridad en la importancia que tienen ellos en la
empresa y que sus aportes profesionales permiten que la empresa logre sus
objetivos, igualmente los niveles ejecutivos y directivos deben tener
competencias en sus campos de accion para lograr unificar los esfuerzos hacia
éxito empresarial. Cada alteracidn positiva de este sector influye en las demas
Perspectivas haciendo mejorar los procesos, procedimientos, indicadores y
metas.

Tecnologia: con los adelantos tecnologicos de la globalizacion, para las pymes
se vuelve fundamental investigar e invertir en equipos tecnoldgicos que
permitan optimizar tiempo y recursos en los procesos, asi mismo, mediante la

investigacion se logra introducir mejores productos innovadores y que van



relacionados con el Slogan de la Empresa, en la actualidad esto es un factor

vital para el éxito

e Clima para la Accidn: con el clima para accidn sede buscar siempre una

propuesta por parte de los colaboradores para mejorar el crecimiento

individual y organizacional.

Tabla 1: Ejemplo de estrategias de la alta direccion

FUENTES DE
CRECIMIENTO

OBJETIVOS FINANCIEROS

Ventas

Disponer de unas politicas de comision para los asesores
comerciales, justos y acordes al mercado laboral; para
garantizar su permanencia y cumplimiento de volumen de
ventas establecidas por la organizacion.

Proveedores Calidad
en productos

Renegociar las pélizas de seguro y proveedores anualmente
en busqueda de disminucién de gastos.

(textiles)

Contabilidad Organizar un programa de facturacion que permita el
Transparente y seguimiento de la rotacion de las cuentas por cobrar, para
Oportuna agilizar su proceso y obtener mas rapido el capital.

Calidad mano de
obra

Analizar las ganancias obtenidas después de calcular los
gastos e impuestos

Creacion de
manuales de
procedimientos

Establecer un manual de crédito para asegurar el pago
oportuno de nuestras cuentas por cobrar que no superen los
30 dias.

Inversion en Activos
del Sector Moda y
Textil

Disponer de politicas de reinversion para disminuir los
pasivos a largo plazo.

Fuente: Elaboracion propia

2. Propuesta de valor al cliente, basada en la construccion de un Cuadro de Mando
Genérico a partir del Mapa estratégico.

La propuesta de valor permite a la organizacion enfocar sus estrategias hacia aspectos o variables
importantes que deben ser tenidas en cuentas por la empresa, factor relevante porque crea la hoja
de ruta que debe tener cualquier empresa. Pero tiene mayor relevancia cuando se habla de pymes,
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puesto que los procesos de planeacidn se pueden convertir en algo complejo principalmente
porque muchas de estas empresas se enfrentan a procesos fuertes en diferentes mercados, donde
hay mucha competencia, donde los clientes son bastante cambiantes, entre otras. Por ello el
cuadro de mando genérico permite analizar y crear hasta donde la empresa puede llagar,
poniendo sobre ello también indicadores de evaluacion, que ayudan a gestionar cada objetivo.

A continuacion, se presenta un ejemplo claro de la forma como se deben realizar cada una de las
perspectivas en donde se tienen que identificar tanto los objetivos como los indicadores y los
estandares, dichas perspectivas para mejorar su comprension se hace un ejemplo practico sobre
una empresa textil.

Tabla 2: Perspectiva financiera

Perspectiva financiera
Objetivos Indicadores Estandares

Disponer de unas politicas de comision para los asesores comerciales, Aumentar las utilidades en un
justos y acordes al mercado laboral; para garantizar su permanenciay  |promedio del 45% durante  |(Sanchez, Ana Maria 2010): Segdn el
cumplimiento de volumen de ventas establecidas por la organizacion. los cinco afios. DANE e Inexmoda en el documento
“El sector textil y confeccion/Colombia
retos y oportunidades” la industria
textil en Colombia:

« Representa 1,4% del PIBy 10,7%
P1B manufacturero (2011).

« La produccion y las ventas crecieron

i _ méas de 15% en términos reales
Renegociar las pdlizas de seguro y proveedores anualmente en bisqueda (2011).

de disminucién de gastos.

« Contribuye con el 20% del empleo

Aumentar anualmente el industrial, mas de 131.000 empleos
patrimonio como minimo en  [(2011).
un 20% « Representa mas del 6,5% de las

o . de fa ., ita el L del exportaciones no tradicionales y 2% de
rganizar un programa de facturacién que permita el seguimiento de la las exportaciones totales Colombianas

rotacion de las cuentas por cobrar, para agilizar su proceso y obtener (2011)

mas rapido el capital. « Las importaciones de textiles

aumentaron 41% y las de confecciones
65% entre €1 2010 — 2011.

Analizar las ganancias obtenidas después de calcular los gastos e EVA: Valor econémico « Los principales productos de
impuestos Agregado exportacion: vestidos de hombre y
mujer, shirts y pantalones, ropa
Obtener un flujo de caja interior, vestidos de bafio, cardigans,
Aprovechar los incentivos que ofrecen los proveedores para los pagos  |durante el tiempo del medias y ropa control.
adelantados proyecto con un aumento del [* Colombia se ha convertido en un
24% anual importante centro de disefio,

creatividad y ferias en América Latina;
Colombiatex de las Americas y
Colombiamoda (10.000 -15.000,
1.500 compradores internacionales y
610 marcas expositoras).

Establecer un manual de crédito para asegurar el pago oportuno de
nuestras cuentas por cobrar que no superen los 30 dias. Obtener un nivel de
endeudamiento menor al 30%
en los cinco primeros afios

Disponer de politicas de reinversion para disminuir los pasivos a largo
plazo.

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 3: Perspectiva al cliente
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Perspectiva del Cliente

Objetivos

Indicadores

Estandares

Mantener precios favorables
competitivos en el mercado

Crear alianzas estratégicas con los
distribuidores con el objetivo de obtener
excelentes relaciones comerciales y
mejores oportunidades de
comercializacion

Tener politicas de descuentos para fechas

especiales como: dia de la madre, de la
mujer, mes del amor y la amistad; con el
fin de incrementar las ventas en todas las
épocas del afio.

Lograr un crecimiento de participacion en el mercado al
finalizar el proyecto del 14%

Sostener camparfias publicitarias por
medio de: vallas publicitarias, carro
vallas, medios impresos y radiales de la
region, publicidad en paradas de autobls
(MUPI), péagina web informativa.

Participacion en eventos del sector textil

a nivel regional (Maquila y Moda) y ferias

empresariales.

Entablar relaciones de confianza con
acreedores y asegurar la estabilidad
econdmica de la empresa.

Obtener el reconocimiento de la marca AURA S.A. en por lo
menos el 50% del mercado objetivo en el tercer afio, a
través de publicidad y promocion

Los principales competidores para
AURA S.A. en la ciudad de Ibagué se
dividen en: marcas lideres (con un 60%
del mercado) y otras marcas (con una
40 % de mercado)

Entre las marcas lideres se encuentran:
* LEONISA: posee actualmente un
gran posicionamiento a nivel
departamental, nacional e internacional.
Han establecido una relacién profunda
entre la ropa interior femenina y el
alma de las mujeres latinas. Cuenta con
un canal de distribucion indirecto.

* BESAME: Es una empresa
colombiana dedicada a la confeccion y
distribucién de ropa interior femenina.
Cuenta con un canal de distribucion
directo e indirecto al tener tiendas
propias y venta por catalogo.

* LAURA: es una empresa dedicada a
satisfacer los deseos de sus
consumidores, con amplia trayectoria a
nivel nacional, destacados por sus
prendas discretas en colores suaves y
claros.

* VICTORIA'S SECRET: con fuerte
posicionamiento de su marca a nivel
mundial, con una novedoso concepto y
excelente calidad de su producto. Su
canal de distribucion es indirecto, por
tiendas minoristas.

* ANTONELLA: empresa colombiana
dedicada al disefio, produccién y
comercializacion de ropa interior
femenina, con proyeccion en el
mercado de Centro y Norte América.
Realiza ventas también desde su pagina
Web.

Fuente; Elaboracion propia



12

Tabla 4: Perspectiva Interna

Perspectiva Interna

Objetivos Indicadores Estandares
i . Inexmoda, 2010), Seg(n el diagndstico realzado por el Observatorio
Realizar una hase de datos de posibles ( . ). 54 g . ~p .
. Econdmico de Inexmoda desde hace varios afios se ha visto una
proveedores con el fin de garantizar el . . L
. o palpante evolucion en la industria textil, pues las empresas han optado
suministro de las materias primas acorde . . . .,
. . por una mayor conciencia empresarial hacia la generacion de
a las necesidades de la organizacion . L -
productos con valor agregado, diferenciacion y mejoramiento de la
calidad del producto; haciendo que Colombia se encuentre
Sistematizar el proceso de recepcion de evolucionando en los modelos productivos y comerciales, pasando de
materia prima, teniendo en cuenta el Obtener una eficiencia  |maquila al desarrollo de la industria orientada a ofrecer paquete

historico de ventas del afio anterior.

Establecer los programas necesarios para
la produccion (Plan maestro de
produccion) segin las lineas de ropa
intima ya establecidas.

Capacitar a los colaboradores operativos
de acuerdo a la maquinaria empleada
para la elaboracion de prendas intimas,
teniendo en cuenta la seguridad de los
mismos y exigencias del mercado

Garantizar desde la recepcion de materia
prima, ciclo productivo y entrega final del
producto el proceso de calidad.

Realizar la entrega de productos
terminados justo a tiempo segdn el
requerimiento de cliente a través de un
sistema operativo eficiente

productiva, minimizando al
maximo los niveles de
inventarios a un 10% anual,
con un nivel de imperfectos no
superior al 2%, manteniendo
un indice de los desperdicios
de materia prima maximo al
5%, garantizando la entrega
de los productos en los
tiempos establecidos por el
cliente

completo, disefio y marca.

Asi mismo grandes empresas textileras y confeccionistas han realizado
esfuerzos importantes, alianzas estratégicas e inversiones para el
desarrollo de nuevos productos, proyectos de innovacion, desarrollo
tecnoldgico y aprovechamiento de mercados, y al mismo tiempo se
observa un creciente surgimiento de emprendedores con capacidad v,
conocimiento para desarrollar productos con disefios innovadores v,
creativos con un alto valor agregado especialmente en ropa intima,
beachwear, y jeanswear.

Dentro de la encuesta de Opinion Industrial Conjunta 2011 realizada
por el ANDI a las empresas colombianas, se observa que dentro de
las estrategias productivas que han tomado para posicionarse en el
mercado se encuentran:

* Buscar nuevos mercados

* Innovacion

* Ampliar la capacidad productiva

* Disminuir costos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5: Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Objetivos

Indicadores

Estandares

Elaborar procedimientos de
reclutamiento, seleccion y contratacion de
personal acorde a las necesidades de la
organizacion.

Capacitar y desarrollar programas,
cursos, charlas y toda actividad que vaya
en funcion del mejoramiento de los
conocimientos del personal
semestralmente.

Contar con un programa de salud
ocupacional que garantice la integridad
de los colaboradores mediante
programas de capacitacion permanentes
segun la ARP

Desarrollo de un programa de retribucion
a los empleados acorde a las establecidas
en el mercado laboral, ademas de un plan
de incentivos de bienestar por
cumplimiento de metas semestralmente.

Brindar un espacio bimestralmente para
que los colaboradores interactdien con
sus compafrieros de trabajo y familia,
haciéndolos sentir parte importante de la
organizacion.

Crear un fondo de empleados en donde
se incentive el ahorro programado
mensualmente “Una semilla para mi
futuro”

Mantener en un 85% a las
personas en la organizacion
realizando sus funciones
eficientemente y dando el
méximo de sf, con una actitud
positiva y favorable; velando
por el cumplimiento de los
objetivos organizacionales e
individuales

(Portafolio, 2008): Los trabajadores de Leonisa reciben el pago de
una prima o honificacion extraordinaria por un valor de 240.000
pesos, Adicionalmente, el personal de la compafifa dispone de
préstamos condonables para estudio, crédito para vivienda, seguros
de vida y otras ayudas para las familias de los trabajadores, en
especial, los servicios de alimentacion gratuita. La figura del Pacto
Colectivo existe en Leonisa S.A. desde 1992, afio en el que se firmd
el primer acuerdo. Su concertacion la llevan a cabo tres
representantes de la Empresa y doce representantes de los
Trabajadores, seis de ellos elegidos por votacion popular. La
concertacion lograda le permite a la empresa mantener un clima
laboral sin alteraciones y la tranquilidad del personal.

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta el cuadro de mando integral sus objetivos, indices de medicién y
estandares, a continuacion, se da a conocer la siguiente propuesta de valor para la misma empresa
del sector textil expuesta anteriormente, la siguiente tabla también es un buen ejemplo que se
puede tener en cuenta dentro de integracion y puesta en practica de todas las estrategias

organizacionales:

Tabla 6: propuesta de valor basados en el cuadro de mando integral en una pyme

de suministrar la
manera mas rapida
para su compra ya sea
en online 0 en puntos
de venta con personal
amable y servil.

Indicador Meta Iniciativas Responsable Recursos
Utilidad bruta | Aumentar las Generar mayor Gerente de Econdmicos,
afo 2017 vs utilidades en un | reconocimiento de la | Mercadeo, humanos y
Utilidad bruta | promedio del marca en el territorio | Gerentes de | logisticos
afio 2018 45% durante los | nacional, aumentando | Talento
cinco afos. el nivel de ventas. Humano,
Retener mano de obra | Gerente de
calificada. produccién
Satisfaccion al cliente.
Productos de calidad
< | Node puntos | Aumentar Inversion en Gerente Econdmicos,
% de venta anualmente el adquisiciones financiero humanos y
¢ | actuales vs No. | patrimonio locativas (Puntos de logisticos
.S | De puntos de | como minimo ventas rentables y
LL .
ventas enun 20% sostenibles)
adquiridos
anualmente
Nivel de Obtener un nivel | Mantener pagos Gerente Econdmicos
endeudamiento | de oportunos a financiero
actual vs Nivel | endeudamiento | proveedores,
de menor al 30% colaboradores y
endeudamiento | en los cinco accionistas, cuentas
menor a dos primeros afos por pagar al dia.
afios
No. De Lograr un Dara a conocer las Gerente Econdmicos,
clientes crecimiento de | prendas a precios mercadeo humanos y
satisfechos vs | participacion en | asequibles, de calidad logisticos
No. De el mercado al y con el valor
clientes finalizar el agregado cometo
o | insatisfechos proyecto del textiles que generan
§ 14% frescura durante su
S utilizacién. Ademas
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Interna

No de Obtener el Suministrar la manera | Gerente Econdmicos,
personas reconocimiento | mas rapida para su mercadeo, humanos y
encuestadas/ de la marca compra ya sea en Gerente de logisticos
No personas AURAS.A.en | online o en puntos de | talento
gue no por lo menos el | venta con personal humano
conocende la | 50% del amable y servil.
marca * 100% | mercado Prendas desarrollas

objetivo en el con materiales

tercer afo, a agradables como

través de cosmeto textiles.

publicidad y

promocion
Cantidad de Obtener una Rotacién de productos | Gerente de Logisticos y
pedidos eficiencia y colecciones produccién, | financieros
realizados vs productiva, constantes, gerente
cantidad de minimizando al | planificacion de financiero
pedidos maximo los actividades diarias,
devueltos por | niveles de retroalimentacién de
imperfectos inventarios a un | procedimientos

10% anual, con
un nivel de
imperfectos no
superior al 2%,
manteniendo un
indice de los
desperdicios de
materia prima
méaximo al 5%,
garantizando la
entrega de los

productos en los

tiempos

establecidos por

el cliente

erréneos, reutilizando
material llamado
desperdicio en pro de
la conservacion del
medio ambiente
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Encuesta 360 | Mantener enun | Capacitar y Gerente de Financieros
grados 85% a las desarrollar programas, | Recursos y humanos
aplicada personas en la cursos, charlas y toda | humanos,

o anualmente en | organizacién actividad que vaya en | gerente

= |la realizando sus funcioén del financiero

g organizacion funciones mejoramiento de los

'S eficientemente y | conocimientos del

S dando el personal

> maximo de si, semestralmente.

S con una actitud | Entregar _

S positiva 'y remuneraciones

o favorable; justas, planes de

2‘ velando por el bienestar a los

cumplimiento colaboradores

de los objetivos
organizacionales
individuales.

Fuente: Elaboracion propia

Segun el estudio realizado anteriormente, se puede entender que la mejor propuesta de valor
que se puede presentar a la empresa bajo estudio, es la relacion de la empresa con el ya que su
produccién permite que la misma sea enfocada a una segmentacion por edades, la oportunidad de
acercamiento a los mismos mediante las estrategias de marketing y los esfuerzos de todas las
areas involucradas, permiten que se obtenga mayor reconocimiento sobre la marca, los productos
son ofrecidos atiempo y en las fechas establecidas por el cliente generando confiabilidad y buen
nombre de la organizacion, las estrategias  buscan tener mayor aproximacion con el cliente
conocer sus gustos, su inversion en el sector, y asi poder desarrollar planes enfocados en la
satisfaccion de los mismos de manera dinamica y con la premisa de poder ubicar la marca u

empresa de la mejor forma.



Aura S.A Se encarga
de disefiar, producir y

comercializar

Figura 2: Propuesta de valor de una pyme

Funcionabilidad de Aura S.A, prendas
intimas femeninas disefiadas con la mas
alta tecnologia y telas cosmetoldgicas que
proporcionan frescura en cada una de ellas.
Con disefios exclusivos y acorde a las
etapas de la vida de una mujer.

Creadores de valor: Aura SA.
Proporciona precios asequibles
sus cliente, puntos de ventaa la
mano de las usuarias y compras
online, ademés de ofrecer prendas
diferenciadores, modernas y con
valor garegado.

prendas intimas
femeninas .

Mitigadores de dolor: Las mujeres
SoN propensas a comprar ropa
intima que las haga sentir
hermosas, elegantes, sensuales,
desean adquirir prendas de
calidad y con precios justos,
encontrando tiendas fisicas y
virtuales, tomando lo que
necesitan y satisfaciendo su
necesidad.

Fuente: Elaboracion propia

Factores de importancia para
el cliente: Las prendas deben
ajustarse ala necesidad de
cada cliente, ser comodas,
sensuales, obtenerlas de
manera facil en el mercado, y
que las mismas sean
asequibles econémicamente,

Aura S.A. pretende
que sus clientes se
sientan identificadas
con las diferentes
colecciones, que

Dolores del cliente: Inversion
periddica en prendas debido a la
exclusividad en sus disefios,
texturas, fragancias, adquisicion
frecuente generando tal vez
detrimento en su patrimonio

adquieran los
productos
facilemnte, que la
inversion sea justay
sobre todo que su
estado de animo sea
acorde a su compra.
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3. Proceso de Negocio de una Pymes.

Figura 3: proceso de negocio de una pyme (AURA S.A)

Aura S.A. es una empresa l|baguerefia, dedicada a la elaboracién y
comercializacion de prendas intimas fabricadas con cosmetotextiles
que entrega un valor diferenciado sobre la prenda, busca consolidarse
en el afo 2022 en el territorio nacional colombiano, deberia realizar
esfuerzos de alianzas estratégicas con las grandes marcas a nivel
nacional como Leonisa, Tania entre otros.

Monitoreo: la a evaluacién por competencias es un mecanismo que nos
permite evaluar el cumplimiento que cada persona y grupo ejecuta en la
empresa, por lo tanto el monitoreo sobre esta herramienta permitira
resolver excepciones, identificar alertas tempranas y hacer las
correcciones necesarias en cada procesos o procedimientos de Aura S.A.

crecimiento en las ventas, de igual manera los procesos

— — estar a la vanguardia con la tecnologia.

Aura S.A. es una empresa nueva en el mercado, se encuentra bien
direccionada, y posee una visién del negocio, ha invertido en
investigacion y tecnologia, igualmente en un plan de mercadeo
estratégico, se puede mejorar su sistema de ventas teniendo en
cuenta negocios multinivel, o ventas por catalogo, que generan mayor

de
Y elaboracién se deben estar actualizando, en cuanto a maquinaria para

A continuacién se da a conocer el proceso sobre el cual se trabaja actualmente: - |

Surge un pedido , contactamos proveedores de insumos y materia prima, se hace

Se asegura que el nuevo proceso se lleve a cabo implementando el plan de gestidn ficha técnica para hacer la solicitud al depto. de produccién el cual estudia y
integral de la compafiia, en el cual encontramos los procedimientos y procesos propios de aprueba la solicitud, se efectda su elaboracién, se realizan las pruebas de calidad
cada departamento y de como estos se interrelacionan sistémicamente generando el requeridas, una vez verificada la prenda se hace entrega a despacho de
producto final con los mas altos estandares de calidad y satisfaccién del cliente final. mercancias para ala entrega final al cliente. Si se tiene en cuenta que se debe

mejorar el proceso se puede hacer una encuesta de satisfaccién y valoracién por

parte del cliente.

Gestion de procesos AURAS.A.

Fuente: Elaboracion propia

2
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Para la construccidn del proceso de negocio expuesto anteriormente es importante que la

organizacion se base en las siguientes variables, para ello se utiliza la misma empresa de ejemplo

a) Aporte del sector textil a la economia colombiana

b) Competencia

c) Proveedores

d) Tendencias

Un proceso de negocio es un conjunto de tareas relacionadas I6gicamente llevadas a cabo para
lograr un resultado de negocio definido. Cada proceso de negocio tiene sus entradas, funciones y
salidas. Las entradas son requisitos que deben tenerse antes de que una funcidn pueda ser
aplicada. Cuando una funcion es aplicada a las entradas de un método, tendremos ciertas salidas
resultantes. Es una coleccion de actividades estructurales relacionadas que producen un valor
para la organizacion, sus inversores o sus clientes. Es, por ejemplo, el proceso a través del que

una organizacion ofrece sus servicios a sus clientes (INGTI, 2017).

Un proceso de negocio puede ser parte de un proceso mayor que lo abarque o bien puede
incluir otros procesos de negocio que deban ser incluidos en su funcion. En este contexto un
proceso de negocio puede ser visto a varios niveles de granularidad. El enlace entre procesos de
negocio y generacion de valor lleva a algunos practicantes a ver los procesos de negocio como
los flujos de trabajo que efectlan las tareas de una organizacion. Los procesos poseen las

siguientes caracteristicas (INGTI, 2017):

o Pueden ser medidos y estan orientados al rendimiento
o Tienen resultados especificos

o Entregan resultados a clientes o “stakeholders”

o Responden a alguna accion o evento especifico

o Las actividades deben agregar valor a las entradas del proceso.

Dentro de los cambios organizacionales y re direccionamiento de las compafiias, la creacion
del mapa estratégico y las perspectivas de los cuadros de mando, permiten conocer y comunicar
la estrategia a todas las personas que se involucran en el proyecto, definiendo como la empresa

lograra llegar a cumplir la vision a través de objetivos y metas concretas.
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La hipdtesis que conlleva a la presentacion de la estrategia muestra como son las cosas
actualmente y el futuro al que se desea llegar, enfatizando en el cuadro de mando (propuesta de
valor) de tal manera que pueda utilizarse para realizar el control, aprendizaje y seguimiento de la

estrategia, y como herramienta Util para tomar decisiones.

La planificacion orienta a la alta gerencia hacia las metas que definimos como realizables
consideradas como la condicion final a la cual deseamos llevar a la compafiia en un futuro; no
siendo un proceso facil, ya que no siempre lo que se plasma en un documento o, lo que se
pretende puede ser realizable, debido a factores que se dan a través del desarrollo e

implementacion de los planes.

Por ultimo, el desarrollar habilidades para trabajar en equipo y también de autbnoma, para
identificar, planear y resolver situaciones, son una motivacion que nos lleva a crecer en la parte
profesional y personal. Se desarrolla la capacidad creativa para plasmar lo que puede ser una
arquitectura empresarial, sin olvidar que se trabaja con seres humanos, donde las emociones y

comportamientos son diferentes.
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CONCLUSIONES

Para finalizar se puede plantear que definir las acciones que la organizacion decide destacar,
para ello es importante definir las actividades principales de manera diferente, las cuales estén
encaminadas a construir una propuesta de valor basada no solo en objetivos, sino también en
estrategias, indicadores y metas. Lo que permite a la empresa direccionar cada uno de sus
objetivos hacia la vision de la misma, fortaleciendo constantemente los procesos internos de

cualquier organizacion.

Es importante que en empresas como las estudiadas en el trabajo que son pymes el generar
vinculos entre posiciones futuras, de tal forma que constituyan hipdtesis estratégicas, lo que
permite evidenciar la relacion causa y efecto tanto de los bienes como de los servicios prestados
por la empresa, para ello se hace necesario crear indicadores de gestion que sirvan como

evaluacion a las actividades ya relacionadas.

Es importante en la elaboracion de una propuesta de valor, el definir la forma en la que la
empresa se diferencia en el mercado para atraer, retener, y profundizar las relaciones con los
clientes escogidos, lo que permite claramente identificar las fuentes de las tensiones estratégicas

tanto a corto como a largo plazo.

Por otra parte, en la creacion del cuadro de mando integral es importante que la alta gerencia
analice, defina y operacionalice la mision y la vision, ya que muchos de los problemas que han
presentado las pymes en los Gltimos afios, es que su vision y misidén son vacias o son enunciados
incomprendidos que no le llaman la atenciédn a los clientes, y esta variable también puede ser

fuente de fracaso para una empresa.



22

REFERENCIAS

Direccion y Gestion de empresas. (2008). Direccion estrategica. Malaga: Vertice.
Harrison , J. (2009). Fundamentos de la direccion estrategica. Madrid: Paraninfo.

Inexmoda, 2011, “El sector textil/ confeccion en Colombia en Colombia”. Recuperado de:
http//observatorioeconomico.inexmoda.org.co/portals/0/documentos/biblioteca/document

0_sectorial_oecco_inexmoda.pdf

INGTI. (Septiembre de 2017). Definicion de Proceso de Negocio. Obtenido de
https://ingti.wordpress.com/2011/09/27/definicion-de-proceso-de-negocio/

Kaplan, R., & Norton, D. (2014). El cuadro de mando integral: The balanced scorecard. Grupo

Planeta Spain.

Lafuente, M. (1992). Direccion estratégica y planificacion financiera de la PYME. Madrid: Diaz

dos santos.

SENA. (s.f.). OBJETIVOS, ESTRATEGIAS, METAS Y POLITICAS. Obtenido de 27



	RESUMEN
	ABSTRACT
	1. Mapa Estratégico basado en la formulación de Hipótesis y el establecimiento de perspectivas del Negocio.
	2. Propuesta de valor al cliente, basada en la construcción de un Cuadro de Mando Genérico a partir del Mapa estratégico.
	3. Proceso de Negocio de una Pymes.
	a) Aporte del sector textil a la economía colombiana

	CONCLUSIONES
	REFERENCIAS

