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1. JUSTIFICACION DEL TEMA.
¢(POR QUE DESARROLLAR UN PLAN ESTRATEGICO?

El desarrollo de un plan estratégico produce beneficios relacionados con la
capacidad de realizar una gestién mas eficiente, liberando recursos humanos y
materiales, lo que redunda en eficiencia productiva y en una mejor calidad de vida
y trabajo para los miembros de Ia organizacion.

El proceso de planeacién asi entendido, debe comprometer a la mayoria de los
miembros de una organizacién, ya que su legitimidad y el grado de adhesién que
se genere en el conjunto de los actores dependera en gran medida del nivel de
participacion con que se implante.

L.a planeacién estratégica mejora el desempeiio de la institucién.

Muchos estudios han demostrado consistentemente que establecer una vision,
definir la misién, planear y determinar objetivos, influye positivamente en el
desempefio de una institucion. La historia y los grandes lideres nos han ensefiado
que una vision atractiva sobre el futuro puede tener un efecto muy estimulante en
las personas.

También se ha recogido alguna evidencia en tomo a que las organizaciones que
han desarrollado un plan estratégico, sean ellas grandes o pequenas, tienen un
mejor desempeno que las que no !o han hecho.

La planeacién estratégica pemite pensar en el futuro, visualizar nuevas
oportunidades y amenazas, enfocar la misién de la organizacién y orientar de
manera efectiva el rumbo de una organizacidn, facilitando una accién innovadora
de direccion y liderazgo.

Un efectivo plan estratégico ayuda a balancear estas tres fuerzas, a reconocer
potencialidades y limitaciones, a aprovechar los desafios y a encarar los riesgos.
Introduce una forma modema de gestionar las organizaciones. La plane;'icién
estratégica ayuda a las organizaciones a tomar el control sobre si mismas y no
sélo a reaccionar frente a reglas y estimulos externos.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El rumbo de la economia y de los negocios ha cambiado por la realidad del pais y
el concepto de planeacién estratégica esta referido principalmente a la capacidad
de observacién y anticipacién frente a desafios y oportunidades que se generan,
tanto de las condiciones econémicas del mercado y la industria en general como
de la realidad intema en relacion a los trabajadores de la empresa, la estrategia
incluye lo siguiente:

¢Dénde estamos? ¢ Dénde queremos estar? y el proceso de "mantenerse ahi"

La planificacion estratégica se convierte, de este modo, en una carta de
navegacion sobre el curso que se estime mas apropiado para la institucion.



3. APORTACIONES A LA DISCIPLINA FACULTAD O CARRERA.

El concepto de planeacién estratégica contempla una organizacion sélida frente a
los cambios externos e internos de la empresa.

En las Materias de Ingenierfa Econdémica y Administracién de Proyectos se
contribuye al enfoque del analisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de la Industria. Esto con el fin de evaluar la situacion presente de la
empresa y su nivel competitivo, ademas supone la participacion activa de los
actores de la organizacién como administracion de personal, obtencion
permanente de informacion sobre los factores claves de éxito de la organizacién,
su constante revision y ajustes periddicos para que se convierta en un estilo de
gestion que haga de la organizacién un ente pro activo y previsor y se forme como
parte de la cultura de la Empresa.



4. RESUMEN DE PLANEACION ESTRATEGICA.

La planeacién estratégica es un proceso mediante el cual una organizacién define
su visién a largo plazo y las estrategias para alcanzarla a partir del andlisis de sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Esté referido principalmente a
la capacidad de observacién y anticipacion frente a desafios y oportunidades que
se generan, tanto de las condiciones externas a una organizacion, como de su
realidad intema.

Sus ventajas son: verifica y controla el proceso de la estrategia del negocio y sus
unidades a largo plazo.

La administracion ha tenido problemas con las jerarquias, principalmente con el
fluo de informacién relevante para el negocio, las cuales se resuelven
considerando la opinidn de todos los empleados. Los administradores se sienten
dueiios de la estrategia. La administraciéon se da desde las bases que son los
expertos de la unidad de negocio a diferencia de los directivos de la oficina central
quiza no conozcan bien los mercados que cubre la unidad de negocios y aumenta
la capacidad de reaccion de la unidad de negocios. )

Es la planeacion de tipo general proyectada al logro de los objetivos institucionales
de la empresa y tienen como finalidad basica el establecimiento de guias
generales de accién de la misma, al empleo mas efectivo de los recursos que se
han aplicado para el logro de los objetivos especificos.

Se programa en secuencia las actividades y el tiempo requerido para su
cumplimiento, jerarquizando las actividades de acuerdo con su grado de
importancia y a su ejecucién en cuanto a la fecha de inicio y terminacién de cada
actividad.

Participan en su formulacion, tanto el responsable del programa como aquellos
que intervendran en la ejecucion.

Se describe lo que la organizacién deberfa ser en el futuro, la misién, visién y los
valores de la organizacion. Esto implica un replanteo critico de su funcionamiento
y propésitos, en cada uno de los estadios y sobretodo en las crisis identificar el



tipo de administracion ideal y los recursos necesarios que permite guiar las
decisiones sobre qué oportunidades y amenazas considerar, y cuales desechar.



5. ANTECEDENTES

La empresa tiene problemas de imagen y competitividad en el mercado debido a
sus errores en el servicio, siendo que tiene una gran tradicién y fama como un
proveedor de excelencia en calidad con varias certificaciones en Iso 9000.

Entre sus actividades mas importantes se encuentran las 4reas de
almacenamiento, verificacion, recepcién y despacho de mercancias, asi como
otras instalaciones de apoyo y de administracion.

El giro de la empresa es principalmente la comercializacion de productos
farmacéuticos ( Area Farma ), asi como de reactivos quimicos, productos quimicos
finos, pigmentos, instrumentos y equipos especializados para laboratorios de
verificacion de la industria y de clinicas y hospitales ( Area Quimica ). Los
productos que comercializamos cumplen con los reglamentos legales nacionales
aplicables. Las ventas se realizan a través de distribuidores especializados. Los
clientes pertenecen a la industria quimica, farmacéutica, cosmética y alimentaria,
asi como a laboratorios clinicos-quimicos, entre otros. Los productos
farmacéuticos son promovidos entre la clase médica y llegan hasta el consumidor
final, el paciente, a través de las farmacias del pais.

La planeacién estratégica es un proceso mediante el cual una organizacién define
su visién a largo plazo y las estrategias para alcanzarla a partir del analisis de sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Esto con el fin de evaluar la
situaciéon presente de la empresa y su nivel competitivo apoyandose de la
administracién del piso productivo, la mejora continua, la administracion por
equipos y se ve apoyada por controles visuales donde el personai sabe dia a dia
como va el negocio y si se estdn cumpliendo los objetivos. Estas relaciones se
pueden ver en la figura 1.

A la planeacién estratégica se le conoce también como: Administracion por
Enfoque Estratégico, Vision y Direccién Administracién por Proceso.

La planificacién estratégica se convierte, de este modo, en una carta de
navegacién sobre el curso que se estime mas apropiado para la institucion.
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Modelo de Competencia de Clase Mundial
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MEJORAMIENTO SISTEMATICO CONTINUO

FIGURA 1
5.1.DESVENTAJAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

El proceso de planeacion se puede convertir en un asunto largo, tardado y
frustrante, porque los planes van y vienen por las jerarquias, hasta que todo el
mundo ha dado su opinién.

Puede hacer que los administradores de la unidad de negocios se desmoralicen,
que no sean duerios de la estrategia.

5.2.VENTAJAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Introduce verificacion y control del proceso de definicion de la estrategia de
negocios.

Fomenta la integracién de estrategias para todas las unidades de negocios.

Puede propiciar que se formulen estrategias ambiciosas a plazo mas largo, para
obtener ventaja.

TESIS CON




Esto se vuelve mas efectivo, si el grupo empresarial quiere una estrategia
integrada y amplia para desarrollar las unidades de negocios, cuando el enfoque
se dirige hacia una ventaja competitiva a largo plazo.

Se proyecta al logro de los objetivos institucionales de la empresa y tienen como
finalidad basica e! establecimiento de guias generales de accién de la misma.

La planeaciéon se concibe como el proceso que consiste en decidir sobre los
objetivos de una organizacion, sobre los recursos que seran utilizados, y las
politicas generales que orientaran la adquisicién y administracion de tales
recursos, considerando a la empresa como una entidad total.

Las caracteristicas de esta planeacién son, entre otras, las siguientes:

- Es original, en el sentido que constituye la fuente u origen para los planes
especificos subsecuentes.

- Es conducida o ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de direccién.

- Establece un marco de referencia general para toda la organizacién. .

- Se maneja informacién fundamentaimente externa.

- Afronta mayores niveles de incertidumbre en relacién con los otros tipos de
planeacion.

- Normalmente cubre amplios periodos.

- No define lineamientos detallados.

- Su parametro principal es la efectividad.

- Se apoya de la Planeacion Téactica

5.2.1. PLANEACION TACTICA.

Es una parte de los lineamientos sugeridos por la planeacién estratégica y se
refiere a las cuestiones concernientes a cada una de las principales areas de
actividad de las empresas y al empleo mas efectivo de los recursos que se han
aplicado para el logro de los objetivos especificos. La diferencia entre ambas
consiste en el elemento tiempo implicado en los diferentes procesos; mientras mas
largo es el elemento tiempo, mas estratégica es la planeacién. Por tanto, una
planeacion sera estratégica si se refiere a toda la empresa, sera tactica, si se
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refiere a gran parte de la planeacién de un producto o de publicidad. Algunas de
las caracterfsticas principales de la planeacion tactica son:

- Se da dentro de las orientaciones producidas por la planeacién estratégica.

- Es conducida y ejecutada por los ejecutivos de nivel medio.

- Se refiere a un area especifica de actividad de las que consta la empresa.

- Se maneja informacién externa e interna.

- Esta orientada hacia la coordinacién de recursos.

- Sus pardmetros principales son efectividad y eficiencia.

- Se apoya de la Planeacién Operativa

5.2.2. PLANEACION OPERATIVA,

Se refiere basicamente a la asignacion previa de las tareas especificas que deben
realizar las personas en cada una de sus unidades de operaciones. Las
caracteristicas mas sobresalientes de la planeacién operacional son:

- Se da dentro de los lineamientos sugeridos por la planeacién estratégica y
tactica.

- Es conducida y ejecutada por los jefes de menor rango jerarquico.

- Trata con actividades normalmente programables.

- Sigue procedimientos y reglas definidas con toda precision.

- normalmente cubre periodos reducidos.

- Su parametro principal es la eficiencia.

5.2.3. PROGRAMAS:

Son un esquema en donde se establece la secuencia de actividades especiticas
que habran de realizarse para alcanzar los objetivos, y el tiempo requerido para
efectuar cada una de sus partes y todos aquellos eventos involucrados en su
consecucion.

Lineamientos para elaborar un programa



1. Deben participar en su formulacién, tanto el responsable del programa como
aquellos que intervendran en la ejecucién.

2. La determinacién de los recursos y el periodo para completario, deben estar
relacionados con las posibilidades de la empresa.

3. La aprobacién de! desarrollo y ejecucién del programa, debe comunicarse a
todos aquellos que estén involucrados en él.

4. Debe ser factible.

5. Evitar que los programas se interpongan entre si.

6. Deben establecerse por escrito, graficarse, y ser precisos y de facil
comprensién.

7. El programa debe ser adaptable a las modificaciones o cambios que se
presenten; asi mismo, debe considerar las consecuencias que operaran en el
futuro.

Cada programa tiene una estructura propia y puede ser un fin en si mismo, o bien,
puede ser parte de una serie de actividades dentro de un programa mas general.
La elaboracion técnica de un programa debe apegarse al siguiente procedimiento:
12 Se identifican y determinar las actividades comprendidas.

22 Se Ordenan cronolégicamente la realizacién de las actividades.

3?2 Se Interrelacionan las actividades, es decir, determinar que actividad debe
realizarse antes de otra, que actividades se dan simultdneamente, y por uitimo,
que actividades deben efectuarse posteriormente.

42 Se Asigna a cada actividad la unidad de tiempo de su duracién.

El éxito de un programa es directamente proporcional a la habilidad de jerarquizar
las actividades de acuerdo con su grado de importancia y a su ejecucion en
cuanto a la fecha de inicio y terminacion de cada actividad.
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5.2.3.1. CLASIFICACION DE LOS PROGRAMAS,

* Tacticos. Son aquellos que se establecen Unicamente para un drea de actividad,
su funcién consiste en establecer el programa, asi como de coordinar y supervisar
que se realice de acuerdo con lo establecido.

* Operativos. Son aquellos que se establecen en cada una de las unidades o
secciones de las que consta un area de actividad, siendo mas especifico que el
tactico.

5.2.3.2. IMPORTANCIA DE LOS PROGRAMAS.

- Suministran informacidn e indican el estado de avance de actividades.

- Mantienen en orden las actividades, sirviendo como herramienta de control.

- Identifican a las personas responsables de llevarlos a cabo, ya que se determina
un programa para cada centro de responsabilidad.

- Determinan los recursos que se necesitan.

- Disminuyen los costos.

- Qrientan a los trabajadores sobre las actividades que deben realizar
especificamente.

- Determinan el tiempo de iniciacién y terminacién de actividades.

- Se incluyen unicamente las actividades que son necesarias.

- Evitan la duplicidad de esfuerzos.

-11-



6. INSUMOS DE LA ORGANIZACION

Por definicién los insumo son las inversiones, el empleo del dinero, o los bienes
empleados en la produccién de otros bienes.

El propédsito de formular un plan estratégico, es el de llegar a decisiones que
busquen el “mejor” uso de los recursos disponibles.

Existe una relacién circular entre planificacién y proyeccién estos aspectos se
pueden determinar con un analisis de los insumos ya que para poder hacer un
plan, programa o proyecto, es preciso tener primero alguin tipo de proyecciones.
Pero a la vez, no se pueden hacer proyecciones sin tener en cuenta los insumos o
herramientas con los que contamos, facilitando asi el entendimiento de las
relaciones socio-econémicas vy fisicas que son tan importantes para la industria y
la economia del pafs.

Las proyecciones se obtienen formulando un analisis global y organizado de las
variables que denotan las condiciones del mercado, asi como también tomando en
cuenta los recursos que se tienen disponibles en el momento para su desarrollo.

El andlisis de los insumos puede también poner de manifiesto los obstaculos para
la consecucién de un nivel mas alto de venta y distribucion.

Al formular este andlisis, se podra saber también el caracter de las desigualdades
y desequilibrios existentes en la satisfaccién de la demanda y requerimientos de
los clientes, por medio del analisis medicién y seguimiento de multiples
indicadores de desempefio sobre el uso de los recursos.

El impacto de las medidas que se puedan adoptar, se basa en un andlisis factorial;
personal y sus capacidades, relaciones con el sindicato, desarrollo logistico,
condiciones de infraestructura. A la vez se tiene que tomar en cuenta la realizacién
de otras metas como son:

- Requerimientos de utilidades de la empresa.

- Responsabilidad social con el personal y la comunidad.

- Objetivos personales.

- Regulaciones de Gobiemos Federales, Estatales y Locales.

- Representacion del sindicato.

-12-



Como resultado del andlisis propuesto se pueden derivar tanto elementos de
diagnéstico como de politica de ventas . Es decir, que se puede apreciar, tanto las
condiciones relativas de desarrollo y de potencial de cada una de las unidades de
negocio de la empresa, como también se puede medir los cambios, que se
producen como efecto de una accién; construccién de rutas, evaluacion de
tiempos de respuesta, comparacién con la competencia, andlisis de los
requerimientos del cliente, valor agregado, valor de uso, en cuanto éste puede
inferir cambios en la politica de ingreso de la empresa.

En la mision se determina la manera de actuar y trabajar para llegar a los objetivos
trabajando con el personal, pero no se determina la influencia de los factores
fisicos.

En la tabla 1 se muestra el uso de un grupo de datos que incluye:

a. Listado de Infraestructura.

Equipo
Activos

Recursos

b. Listado de gente, Habilidades administrativas.

Capacitacion y evaluacién del personal en forma continua, matriz de
habilidades
Experiencia del personal actitudes clima laboral,

¢. Nuestros Clientes
- Extemos
- Intemos

d. Nuestros Proveedores.
- Externos
Intemos

13-



TABLA 1. INSUMOS DE LA ORGANIZACION

Los integrantes de nuestro Equipo: Nuestro Equipo / Recursos

- Mario Lorenzana - Disponibilidad de camiones con
- Eva Galvan. rutas de distribuciéon bien definidas
- Marco Antonio Torres con sus costos unitarios
- Luis Hernandez monitoreados con un indicador de
- Gilberto Garcia desemperio.

- Eduardo Alcantara - Almacenes con existencias minimas
- Leticia Munguia y con un indicador de desempeio de
- Mario Gémez tiempo de respuesta e indicador de
- Jaime Deleija devoluciones imputables a almacén,

errores de documentos facturacidn,
tiempos de entrega.
- Lineas telefdnicas, sistemas internet
- Oficinas, archivos

Nuestros Clientes (Externos/ | Nuestros Proveedores
internos) (Externos/Internos)

- Ventas - Almacén

- Logistica - Ventas

- Almacenes - Abastecimientos :

- Distribuidores - Cobranza

- Consumidores - Empaque

- Cobranza - Marketing

- Sistema de Calidad - _Servicio Técnico

Con el andlisis de los insumos serd posible detemminar tales elementos
fundamentales como: volumen de ventas, nivel de ingreso, producto,
costo/beneficio, resultante, distribucion de ese ingreso entre las personas que
aportan mejoras al proceso de distribucién y ventas, impacto en las condiciones de
empleo, ingresos y nivel de vida de los empleados, desequilibrios resultantes de
las acciones.

Al tener los directivos un instrumento que les permita entonces comparar el
resultado de varias alternativas de accién, se estaria cumpliendo con los objetivos
de la planeacidn estratégica. Se puede, por ejemplo, analizar las tasas de retomo
de una cierta inversién, pero no se pueden prever todos los resultados. Sin
embargo, y para las relaciones cuantificables, el andlisis de los insumos aparece
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posiblemente como el mejor instrumento que puede utilizarse con loS elementos
disponibles.

Con base en estas consideraciones se propone entre los instrumentoS de
planeacién, se busque optimizar algun factor, en nuestro caso se pueden gptimizar
los objetivos propuestos: venta, distribucién o comisiones. Se trata entonces de
obtener una manera de cuantificar las decisiones éptimas, considerando que a su
alrededor, o como determinantes de esas decisiones, hay una serie de elementos,
que pueden variar, de acuerdo a la importancia que se les asigne, o de acuerdo a
la disponibilidad de recursos que los hagan efectivos.

Hay que tener en cuenta que en el analisis de los insumos nos damos Cuenta de si

fuera necesario replantear ciertos incentivos y cambios estructurales u
organizacionales.
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7. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Los productos quimicos diversos (PQD) se caracterizan por su alto valor agregado
y por la diversidad de aplicaciones en las que son empleados, las ventajas
competitivas de las empresas participantes se definen a partir de la diferenciacién
que por medio de innovaciones tecnolégicas aplican a la mayor parte de sus
productos los cuales tienen un uso extendido con elevados volimenes de
consumo al menudeo, como pinturas o agroquimicos, por la posibilidad de cubrir
una amplia distribucién y comercializacién. La demanda de este sector se
encuentra dividida en tres categorias principales: la correspondiente al sector
industrial representa el segmento mds importante pues tiene un peso de 50% en
las ventas totales, el sector agricola en insecticidas y plaguicidas acumula 19% y
por ultimo, las aplicaciones para uso doméstico en fotogratia y cerillos, 31%.

En los ultimos afos, la evolucidn econdmica del sector de los PQD ha sido
beneficiada por incrementos en las ventas derivadas de una mayor actividad
econémica que reclama insumos quimicos, asi como un crecimiento importante
en el consumo de los hogares, que favorece principalmente al mercado de los
productos de origen quimico, para uso final. Adicionaimente las exportaciones a
Estados Unidos han sido primordiales en el crecimiento de {a produccién en la
industria fotografica 29%. Esto se ilustra en la figura 2.

Con los inicios de la recuperacion econémica después de la recesiéon de 1995, la
produccién de PQD experimentd crecimientos importantes como resultado de un
entorno doméstico que adquiriria mayores volumenes de productos quimicos para
abastecer la demanda local paralelamente a un desempefio favorable en los
embarques de manufacturas quimicas destinadas al mercado exterior. Estos
factores permitieron que la produccion de este sector aumentara 17.8% en
variaciones anuales promedio entre 1996 y el 2001.
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ESTRUCTURA DE LA PRODUCCION 2001

Tintas para
Cerillos  impresén y escritura
2% 8% Insecticidas y
Plaguicidas
19%

Otros Quimicos
%

Aceites esenciales Material para
1% Fotografia
29%
FIGURA 2

En el afio 2001 las condiciones favorables de sus mercados auspiciaron un
aumento de 9% en el valor de produccion de este sector.

7.1.COMERCIO EXTERIOR.

La escasa competitividad a escala intemacional de la industria mexicana de
manufacturas quimicas de alto valor agregado implica un elevado volumen de
importaciones frente a exportaciones que, si bien crecientes, tienen una magnitud
significativamente inferior.

Son tres los productos que dentro de la estructura de las importaciones tienen una
presencia relevante ( 25% en conjunto) las peliculas para fotografia mayores de
16 mm, los elementos quimicos para uso en electrénica y mezclas de
alquilbencenos basadas en dodecilbenceno, otros productos con un peso menor
dentro del total importado son los herbicida y otros inhibidores de germinacion y
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reguladores del crecimiento de las plantas. Estados Unidos se encuentra como el
origen predominante de la mayor parte de importaciones.

COMERCIO EXTERIOR
(millones de déilares)

110 |SMEXPORTAGCIONES]
EIMPORTACIONES |

100

2000 2001

FIGURA 3

De acuerdo con el calendario de desgravacion arancelaria para los productos
quimicos diversos, las importaciones mexicanas pagaron durante el 2001 un
arancel promedio ponderado de 1.25%, en tanto que las exportaciones
enfrentaran un arancel de 0.21 % mismo que serd eliminado en 2003.

7.2.PRECIOS.

El principio de diferenciaciéon en que se basa la manufactura de los productos
quimicos diversos, que se sustenta en la adopcidn de innovaciones tecnolégicas,
supone un mayor nivel de rentabilidad en este sector que en el resto de las
industrias quimicas mas orientadas a la elaboracién de materias primas genéricas.
Sin embargo, en los tltimos afios se ha visto un menor nivel de ganancias en el
sector lo cual puede sugerir la idea de que el sector se aproxima a una etapa de
madurez donde las tasas de crecimiento serdn cada vez menos elevadas y
tenderan a aproximarse al promedio de la economia.

Un factor que ha incidido en las ganancias del sector es la reduccién en los
procesos de las materias primas empleadas en el proceso de produccion, la cual
se ha transferido hacia los productos terminados. En el 2001 la mayor parte de los
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segmentos que se incorporan a la industria de los quimicos diversos presentaron
niveles de rentabilidad bajos, sin embargo, los que se vieron mas afectados
fueron la produccién de plaguicidas y aceites esenciales.

7.3.CREDITO.

La industria de los productos diversos recibié 1,886 millones de pesos en créditos
por parte del sistema bancario ( la participacién de la banca de desarrollo en este
saldo fue de alrededor de 2%) de acuerdo con informacién disponible al Gitimo dia
de noviembre del 2001. En esa misma fecha el valor de la cantera vencida se
ubicé en 343 millones de pesos, es decir, 18% del crédito recibido.

7.4.ESTRUCTURA INTERNA.

Los productos quimicos diversos son manufacturas con altos valor agregado que
pueden estar dirigidas a los mercados de consumo final o a otros procesos
manufactureros en la forma de materias primas. Los principales insumos
empleados en la elaboracién de los PQD consisten basicamente en productos
quimicos intermedios orgdnicos e inorgdnicos, asl como especialidades. En
México existen ventajas comparativas en la elaboracién de ciertas ramas de la
industria petroquimica ( en especial dentro de las cadenas productoras de resinas
sintéticas y fibras quimicas), sin embargo, la mayor parte de las especialidades
tienen su origen en importaciones, las que generaimente provienen de los
Estados Unidos.

El afio 2002 presentara diversos desafios para la industria productora de qufmicés
diversos, aunque en general predominara una menor demanda provocada por la
contraccion econémica en los Estados Unidos, la cual serd mas severa durante la
primera mitad del afo. El efecto adverso de una menor capacidad de compra en
el mercado norteamericano serd resultado del impresionante volumen de la
produccién que se exporta a estados Unidos, de acuerdo con la mayoria de los
analistas del mercado de productos quimicos en EUA, a pesar de que se esperan
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incrementos en ventas y ganancias para este aflo, conviene también tener
precaucién en torno de los mercados de uso final.

Una contraccion en las exportaciones de Estados Unidos ( se estima que las
compras al exterior de productos quimicos durante el 2001 ascenderén a 73 mil
millones de ddlares, cifra que representa un incremento de 5.5 % con respecto al
afio previo ) afectara principalmente la elaboracion de peliculas y otros materiales
para fotografia, catalizadores para procesos quimicos y herbicidas e insecticidas,
que son los articulos que se destinan a dicho mercado.

El crecimiento en la demanda doméstica permitird a las ventas de PQD ejercer
cierta compensacion frente a menores ventas al exterior. De este modo,’
consideramos que, al menos durante el primer semestre del afio, la inercia
ascendente en el consumo de los hogares permitira resultados positivos en
articulos destinados a mercados de uso final (tintas, cerillos, etc) y a otras
actividades productivas( insumos en la forma de otros productos quimicos
secundarios, aceites esenciales, etc.)

De acuerdo con los datos presentados se puede observar un alto volumen de
importaciones frente a exportaciones que tienen una magnitud significante esto es
debido a que sélo se distribuyen los productos quimicos pues son importados de
Alemania para su reventa en México, debido a la calidad que mantienen los
productos son solicitados y reconocidos en la reptblica por los investigadores ya
sea industriales y docentes

En conclusién, la demanda doméstica ejercerd un contrapeso a la reduccion en las
exportaciones, lo cual adicionado a una recuperacién en la demanda extema
durante el segundo semestre del 2002 supondria resultados positivos para el
sector en el cierre del afo.
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8. PERFIL EMPRESARIAL

Cual es el propésito basico de la compaiifa y cual es su orientacion.

TABLA 2. PERFIL EMPRESARIAL

Donde nos encontramos Hacia donde nos dirigimos

Aun contando con herramientas de gran | Innovacion de servicio y distribucion.
utilidad no son percibidas por el cliente
pues el grado de satisfaccién no es el

d ble.

Los clientes conocen la calidad del | Integracion con el cliente como socios
producto y son fieles a la marca. comerciales.

La entrega de producto se realiza en 24 | Uso de la tecnologia para servicios
hrs LAB. innovadores.

Tenemos una gran variedad de [ Integracion de evaluacidn de faltantes
productos sin embargo el Stock no es el | con un indicador de desempefio
apropiado pues tenemos faitantes de | apoyandose del e-comerce.

productos.

Contamos con ia mas alta tecnologia. Mejorar el servicio y atencién a través
de internet por Marrakech.

Precios competitivos. Mejorar la disponibilidad.

Comunicacién con los clientes via [ Mayor comunicacidon via Internet para

telefdnica. tener la disponibilidad en tiempo real.

8.1.ORIENTACION DE EJECUTIVOS ( VISION)

La visién se expresa como algo trascendente y posible, no se expresa en cifras
que la limiten. Debe de ser retadora, alcanzable y alentadora; solo asi se
justificara el esfuerzo para llegar al logro. Teniendo en cuenta que las Acciones sin
una Visién de Futuro carecen de sentido y las acciones hechas con una Visién de
Futuro nos llevan a la realidad que deseamos. Es amplia y detallada, de forma que
exprese el que, como, cuando, y el porque. Asl cada persona del equipo puede
encontrar su lugar trascendental en eila e identificar como puede contribuir.

Esta se formula por los lideres, los lideres escuchan a su equipo, investigan y
crean una vision coherente y consistente.

Debe de ser compartida con el equipo y este a su vez debe darle apoyo y
establecer un compromiso. La visién se muestra en la tabla 3.
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TABLA 3. VISION

Ser el aliado confiable de los clientes proporcionando los materiales y
equipos de laboratorio de la Industria Quimico Farmacéutica.

ELEMENTOS DE LA VISION.

1. Enfoque al Cliente.
1.1 Requerimientos del

cliente.

1.2 Relacion con los clientes.
1.3 Proceso de Orden de Compra-Entrega.

2. Liderazgo.

2.1 Proceso de Renovacién del Negocio

2.2 Enfoque

2.3 Despliegue y Alineacién de Objetivos

2.4 Monitoreo y Retroal

limentacion

2.5 Evaluacion y Andlisis

3. EstructUra Organizai
3.1 Trabajo en Equipo

cional

3.2 Organizacion Interfuncional

3.3 Reconocimientos

3.4 Sistema de Evaluacién y Compensacién

3.5 Administracién Agil

4. Asociados

4.1 Valor de los Colaboradores
4.2 Relacién con Proveedores

4.3 Impacto Ambiental

4.4 Integracion con la Sociedad

5. Arquitectura de la Informacién

5.1 Organizacion del A

rea de Trabajo

5.2 Sistemas de Rapida Prevencién y Correccién
5.3 Medicion de Desempeiio
5.4 Reportes del Kaizen

6. Cultura de Mejora
6.1 Estandarizacion

6.2 Eliminacion de Desperdicios
6.3 Desarrollo y Capacitacion Tecnoldgica

6.4 Educacion
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8.2.PROPOSITO (MISION Y VALORES)

La misién es un enunciado breve y sencillo que describe la razén de ser o el fin
ultimo de una organizacion dentro de su entomo y en la sociedad en general.

La .mision es un concepto permmanente, que da cuenta de la esencia de la
empresa, responde al propdsito de la organizacién, es decir como desea que la
gente la reconozca después de un tiempo.. Clarificando fundamentalmente las
areas en las cuales compite, las areas en las cuales desea ingresar y las
competencias de que dispone para ello, o en algunos casos, las competencias que
desea desarrollar para seguir compitiendo, constituye el compromiso o relacién
con la sociedad.

La misién de un negocio es el propdsito fundamental y caracteristico que lo
distingue de otros negocios de su tipo e identifica el alcance de sus operaciones
en términos de producto y mercado. La misién es una declaracién general y
duradera de las intenciones de la compariia. Materializa la filosofia de negocios de
quienes toman las decisiones estratégicas, implica la imagen que la compaiiia
busca proyectar, refleja el concepto que tiene la firma de si misma, e indica las
principales 4reas de producto o servicio y las principales necesidades de los
clientes que la compania intentara satisfacer.

En pocas palabras, la misién describe el producto, mercado y tecnologfa de
interés especial para el negocio, en una forma que refleja los valores y prioridades
propias.

Preguntas: ]
Si su empresa desapareciera como por arte de magia, ¢cudal serfa el hueco que
dejaria, lo que nadie mas hace?

1. ¢Por qué se fundo la empresa?.

2. ¢En qué negocio, industria, servicio estamos, o a qué nos dedicamos?

3. Lqué es eso que nunca podria dejar de hacer

4. ¢Cual es la justificacion social de su existencia?

5. ¢cudles son los valores que verdaderamente le dan significado al trabajo?
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- Sentido de pertenencia - compromiso

- Etica

- Servicio

- Eficiencia

- Calidad

- imagen

- Responsabilidad

- Organizacién

- Trabajo en equipo

- Seguridad

- Respsto

6. ¢A qué cliente o tipo de cliente nos dirigimos? (mercado objetivo)

7. ¢(Coémo nos diferenciaremos de la competencia? (ventaja competitiva)
Sobretodo para determinar la ventaja competitiva de la empresa (en qué se va a
diferenciar de las demads, qué ofrece que otros no lo hacen). También se evalla la
rivalidad en el sector (competencia directa, indirecta, potencial).

Fuerzas + Opontunidades = VENTAJA COMPETITIVA

8. ¢Cdémo trabaja su institucién: hay algo diferente en su método, en el medio o la
forma de llegar a sus objetivos?

9. ¢Qué hace su empresa que es unico y no lo hace nadie mas en su campo de
accion?

10. ¢,Para quién trabaja su institucién?

11. ¢ Por qué hace lo que hace?

12, ¢ Donde queremos estar?

13. Necesidad final que satisfacemos.

14. Especificar metas de clientes y mercados

15. Identificacion de los principales productos/servicios

16. Especificar el dominio geografico

17. ldentificar la tecnologia base o el eje tecnoldgico.

18. La expresién del compromiso para sobrevivir, crecer y obtener ganancias

19. Identificacién de la imagen publica deseada.
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Las compafiias con éxito continuamente estan formutdndose y respondiendo estas
preguntas en forma cuidadosa y a cabalidad.

Por lo general su misién o propésito especifico estd claro en un principio. Sin
embargo, en el transcurso del tiempo, algunos creativos pueden perder el interés,
o bien su posicion ante cambios por las condiciones del mercado; o su objetividad
conforme crece la organizacion y agrega nuevos productos y mercados.

Si no hay suficiente coincidencia entre la misién de la organizacién, sus
capacidades y las demandas del entorno, entonces estaremos frente a una
organizacién que desconoce su real utilidad. Por el contrario, un claro sentido de
lo que es la misién, permite guiar las decisiones sobre qué oportunidades y
amenazas considerar, y cuales desechar.

Al igual que los seres vivos las organizaciones pasan por diferentes estadios en su
desarrollo, desde la gestacién, la constitucién o nacimiento, crecimiento/desarrollo,
madurez, crisis y eventualmente su desaparicion.

Por lo que el proceso de conformacion de la misién y de la visién debe resultar de
un replanteo critico de su funcionamiento y propésitos, en cada uno de los
estadios y sobretodo en las crisis.

La unica manera de hacerlo es con el ejemplo vivo de esos valores por parte de
los lideres de la organizacién. Primero, esta la realidad y después, los valores; de
otra manera, a la larga, solo tendremos ideologias falsificadoras de la realidad.
Los valores se muestran en la tabla 4.

TABLA 4. NUESTROS VALORES SON:

- Honestidad
- Lealtad
- Contfianza.
- Integridad
- Respeto -
- Responsabilidad
- __Actitud de servicio.
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Si no hay suficiente coincidencia entre la misién de la organizacién, sus
capacidades y las demandas del entormo, entonces estaremos frente a una
organizacién que desconoce su real utilidad. Por el contrario, un claro sentido de
lo que es la misién, permite guiar las decisiones sobre qué oportunidades y
amenazas considerar, y cuales desechar.

TABLA 5. MISION

Dar servicio oportuno, eficiente y de calidad via telefénica a través de la

innovacidn constante y la atencién personalizada de nuestros personal de Ventas.
A través de: '
- Personal capacitado y comprometido

- Garantizar el autosostenimiento del Servicio.

- Actitud de servicio hacia nuestros clientes externos e intermos

- Respeto hacia nuestros comparieros y personal de nuestra compania

- Vivir y sentir intensamente nuestros valores y los de la compafifa

- Buscar el mejor ambiente de trabajo y el desarrollo de nuestro personal .

- Comunicar a toda la compaififa los avances.

- _Alcanzar siempre nuestros objetivos

