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Resumen

En el mundo empresarial cada aspecto que compone a la organizacidon es importante para su
desarrollo y la obtencidon de objetivos previamente establecidos, hay un sinfin de escenarios que
surgen en las actividades que se realizan en pro de la consecucion de las metas definidas, dentro
de estos escenarios el control de los procesos en las empresas es fundamental, ya que de estos
dependen directamente muchos de los resultados que se puedan llegar a obtener. Partiendo de esto,
de la importancia de los procesos en las industrias, y la relevancia del manejo de los mismos, es
fundamental tener una vision clara del panorama en el que se estén desempenando los esfuerzos,
dicha vision debe ir acompanada de conocimientos, asesorias, seguimientos y mejoras en cada
aspecto de la entidad, esto solo se logra con una planeacion y definicion de estrategias adecuadas
al entorno de la actividad.

Actualmente existe una problematica empresarial, la falta de planeacion e implementacion
erronea o nula de herramientas que permitan la adecuada gestion de los procesos, esta problematica
se ve con mayor presencia en las MiPymes. A este grupo pertenece la microempresa llamada “Asi
sabe Colombia”, la cual se dedica a la elaboracion de fritos tipicos del pacifico colombiano. Al
hacerse un acercamiento inicial, se logré identificar el vacio en conocimientos de gestion,
partiendo de la inexistencia de aspectos relevantes como lo son la mision, vision y el organigrama
de la organizacion, el desconocimiento y por lo tanto el no uso de herramientas de gestion, la poca
parametrizacion de procesos claves, el poco seguimiento a los resultados, a la mejora de los
mismos por medio de indicadores, no se evidencio una planeacion estratégica, a groso modo en tal
acercamiento inicial fue evidente la poca gestion administrativa que se le estaba dando a la
empresa.

En acercamientos posteriores, de la mano con la gerencia de la microempresa, se ahond6 en los
procesos de la organizacion, con ello se logro realizar un analisis del entorno interno y externo de
la misma, lo que permitio la creacion de una matriz DOFA, en ésta se plasmaron aspectos claves,
también se lograron establecer indicadores estratégicos, escenarios que darian paso al objetivo de
este proyecto: la propuesta de un balanced scorecard, basado en indicadores de gestion que
permitan el control y seguimiento de procesos de gran relevancia en la mipyme en cuestion, una
hoja de ruta que como se menciond anteriormente, se genera a partir de objetivos estratégicos
previamente establecidos y de indicadores que permitirdn, si asi lo decide la organizacion, un

adecuado manejo de los recursos, el seguimiento y control respectivo y la consecucion a mediano



plazo de las metas establecidas, también en pro del correcto direccionamiento de la microempresa,
se generan propuestas para la mision, vision y el organigrama institucional.

Palabras clave: Indicadores, balanced scorecard, gestion, objetivos estratégicos, procesos.



Abstract

In the business world every aspect that makes up the organization is important for its
development and the achievement of previously established objectives, there are endless stages
that arise in the activities that are carried out for the achievement of the defined goals, within these
stages the control of processes in companies is fundamental, since many of the results that can be
obtained depend directly on them. Based on this, on the importance of the processes in the
industries, and the relevance of their management, it is essential to have a clear vision of the
panorama in which the efforts are being performed, this vision must be accompanied by
knowledge, advice, monitoring and improvements in every aspect of the entity, this can only be
achieved with a planning and definition of strategies appropriate to the environment of the activity.

Currently there is a business problem, the lack of planning and wrong or null implementation
of tools that allow the adequate management of the processes, this problem is seen with greater
presence in the MiPymes. The microenterprise called "Asi sabe Colombia" belongs to this group,
which is dedicated to the production of fried foods typical of the Colombian Pacific. When an
initial approach was made, it was possible to identify the gap in management knowledge, starting
from the non-existence of relevant aspects such as the mission, vision and organization chart of
the organization, the lack of knowledge and therefore the non-use of management tools, the little
parameterization of key processes, the little follow-up of results, their improvement by means of
indicators, no strategic planning was evidenced, in such initial approach it was evident the little
administrative management that was being given to the company.

In later approaches, hand in hand with the management of the microenterprise, we delved into
the processes of the organization, with this it was possible to perform an analysis of the internal
and external environment of the same, which allowed the creation of a SWOT analysis, in this key
aspects were reflected, it was also possible to establish strategic indicators, scenarios that would
lead to the objective of this project: the proposal of a balanced scorecard, based on management
indicators that allow the control and monitoring of processes of great relevance in the MiPymes in
question, a roadmap that as mentioned above, is generated from previously established strategic
objectives and indicators that will allow, if so decided by the organization, proper management of
resources, the respective monitoring and control and the achievement in the medium term of the
established goals, also for the correct direction of the microenterprise, proposals are generated for

the mission, vision and institutional organization chart.
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Introduccion

Las MiPymes en el pais han ido aumentando, tanto asi que se han convertido en parte
importante de la economia del mismo y esto se debe a que muchas personas se aventuran, ya sea
por falta de empleo, por la necesidad de otro ingreso, o por el hecho de dar forma a sus suefios o
proyectos, pero muchas de estas personas que se deciden en hacer empresa no cuentan con
conocimientos de gestion, muchos emprendedores no se preocupan por revisar su finanzas,
estudiar el mercado, innovar, fidelizar clientes, abrir canales y demads; por lo que gran cantidad de
estas organizaciones terminan cerrando sus puertas.

Entonces es necesario implementar una herramienta para la correcta y ordenada gestion de la
empresa, una de las que se puede utilizar es el Balanced Scorecard, que es moldeable para
implementar en cualquier 4rea y en cualquier tamafio de organizacion. Por lo tanto, se quiere
realizar una propuesta para la implementacion de esta herramienta en la empresa “Asi sabe
Colombia” que, aunque no tiene mucha trayectoria, su crecimiento se ha evidenciado de forma
acelerada.

Para el desarrollo de este trabajo es necesario un tipo de investigacion cuantitativo descriptivo
con el que se determina que, en la propuesta de implementacion del Balanced Scorecard en la
empresa “Asi sabe Colombia” es necesario partir desde la matriz DOFA, mediante las cuatro
perspectivas: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje, se generaran las estrategias mas

convenientes para que el desarrollo de la empresa sea exitoso.
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1. Identificacion del problema
1.1. Antecedentes

El manejo y seguimiento de los procesos en las empresas es un factor clave para que éstas
puedan lograr los objetivos que establezcan en su planeacion, sin tal seguimiento y control no
podrian seguir a flote en el mercado cambiante al cual se ven expuestas, seria solo cuestion de
tiempo para que su fin acaeciera. En esto, la revista cientifica “vision del futuro” (Mallar,2010)
asegura que el entorno en el que se han tenido que desenvolver las organizaciones se ha vuelto
cada vez mas complejo, debido a la intervencion de cambios politicos y sociales, que, sin lugar a
duda, han transformado el estilo de vida de los consumidores, obligando a que los ofertantes deban
revolucionar aspectos para asi poder seguir en la competencia.

En concordancia, para que dicho seguimiento pueda ser llevado de la mejor manera, se deben
implementar herramientas, o metodologias, que permitan lograr tal proposito. Dentro de ellas y
una de las comunmente usadas es la implementacion de indicadores, cuyo objetivo es poder definir
un punto de medicion, seguimiento y control, a un proceso previamente definido, de tal forma que
con el seguimiento que se le daria y por medio de la integracion de estrategias, sea cual sea el
propdsito de su implementacion, pueda ser alcanzado. Como se menciona en vision del futuro: “La
utilizacion de indicadores es fundamental para poder interpretar lo que esta ocurriendo, y tomar
medidas cuando las variables se salen de los limites establecidos o margenes de tolerancia que
permitan asegurar lo que hacemos”. (Mallar, 2010)

Retomando lo anterior, en los tltimos afios ha tomado gran relevancia una metodologia creada
por los Drs. Robert Kaplan y David Norton en 1992, llamada el Balanced Scorecard, o cuadro de
mando integral, a continuacion de presenta una breve definicion:

El Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral es un modelo que se convierte en una herramienta

muy util para la gestion estratégica. Se basa en la definicion de objetivos estratégicos, indicadores e

iniciativas estratégicas, estableciendo las relaciones causa efecto a través del mapa estratégico en cuatro

perspectivas base; financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje-crecimiento, es decir traduce la
estrategia en objetivos directamente relacionados y que seran medidos a través de indicadores, alineados

a iniciativas. (Kaplan & Norton, 2014)

En el presente trabajo, el Balanced Scorecard cobra vital importancia, por tal razén, y para
encaminarlo de una adecuada manera, se ha realizado una buisqueda cuyo objetivo era el encontrar
proyectos en los cuales dicha metodologia hubiese sido implementada, por ende, enseguida se

presentaran los resultados obtenidos de esa busqueda.
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“Propuesta de un modelo de balanced scorecard® - BSC o cuadro de mando integral para
agroindustrias Lautero S.A.S.” Este proyecto se present6 en la Uniagustiniana, en el afio 2017, se
realizd en ciertas etapas: hubo una fase de acercamiento en la cual se gener6 un diagnostico de la
empresa, con este se identificaron inconvenientes y oportunidades de mejora; seguido a ello se
determin6 que era necesario la definicion de la mision, vision y los objetivos a mediano y largo
plazo, ya que a pesar de tener presencia en el mercado desde hace algunos afios, tales aspectos no
estaban del todo claros y para realizar el trabajo de una manera adecuada se debian definir de una
manera objetiva; también se identifico la necesidad de definir los estandares para cada uno de los
procesos de la compatiia, ya que no estaban del todo claros, dando como resultado este analisis la
necesidad de implementar un cuadro de mando integral con el cual se lograra la consecucion de
los indicadores propuestos. (Casas, 2017). Este trabajo sera de gran referente debido a la
estructuracion que se realizd para su elaboracion, se podran tener guias con las cuales apoyarse
para poder identificar posibles problematicas que tiene la empresa a la cual se realizara el estudio,
también se podra definir si es necesario el estandarizar y definir ciertos procesos y aspectos que se
han trabajado hasta el momento.

“El cuadro de mando integral (Balanced scorecard - BSC) Como herramienta para la
administracioén de archivos: Estudio de caso Universidad de la Sabana” Este proyecto se realizo
en la Universidad de la Salle en el afio 2016, se menciona como a partir de una indagacion previa
en la misma institucion, respecto al manejo documental que se le estaba dando a la parte
documental, surge la posibilidad de trabajar en este tema y buscarle una propuesta de solucion, se
describe como por medio de entrevistas a los mismos colaboradores del plantel, se logra identificar
la problematica y a partir de esa informacion se comienza el proceso para generar la respectiva
propuesta. Exactamente el autor del trabajo especifica éste se dividio en 3 fases: a) la consulta,
analisis e interpretacion de la bibliografia existente sobre el tema de estudio; b) la definicion de
las categorias de analisis; y c¢) la construccion del mapa estratégico de la Unidad de Gestion
Documental de la Universidad de La Sabana. (Toledo, 2016). Este proyecto serd de gran guia con
base en la tematica escogida, ya que tratandose de la gestion documental de 1a Universidad, permite
tener un referente directo en la implementacion del cuadro de mando en la parte de los procesos
internos de la organizacion, que sin lugar a duda, se tendra que tratar de alguna forma en el presente
trabajo, y que con el andlisis realizado aqui, se podra tener una ayuda en la posterior definicion de

los indicadores a seleccionar para darle seguimiento en la empresa.
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“Aplicacion del Balanced Scorecard en el proceso de gestion de la empresa procesos textiles
E.ILR.L.” Este trabajo se realizo en la Universidad Nacional de Trujillo, Peru, en el afio 2015. En
este se desarrolla y se implementa la metodologia en cuestion, se menciona que se disefio un plan
piloto que seria aplicable a toda la organizacion, con la finalidad de incrementar la rentabilidad y
la optimizacion de la misma. Como en las anteriores, hubo un primer acercamiento en el cual se
hizo un estudio de la situacion de la empresa, la participacion que tenia en el mercado, los factores
criticos del entorno y los criticos del éxito, y a partir de ello de elaboré el FODA, luego de tal
analisis de disefio el cuadro de mando integral, con cuya aplicacion se increment6 un 4.1% la
utilidad neta de la compaiiia, se optimizaron resultados en comparacion con el afio anterior, dando
como conclusion que seria una buena estrategia su implementacion en adelante para la
organizacion. (Mendoza, 2015). Aunque en este proyecto se implement6 el Balanced, que no es el
propésito del presente trabajo, con esto y con los resultados que se obtuvieron, se puede deducir
que la manera en como se realizo el trabajo fue Optima, ya que se aumento la utilidad neta luego
de su aplicacion, sentando una base y un referente importante de la metodologia aplicada para
llegar a tal fin, haciendo que tal documento sea definitivamente estudiado y analizado para ver de
qué manera la propuesta que se quiere dar a la empresa, podria ser mejorada y orientada,
posiblemente dando aportes a lo largo de esta investigacion.

1.2. Descripcion del problema

La gestion de los procesos en las empresas, independiente del tamafio que éstas tengan, es un
factor clave en el éxito empresarial, si no se manejan de una manera adecuada, el riesgo de una
posterior insolvencia aumenta de manera considerable. Una de las causas por las cuales las
organizaciones se enfrentan a crisis financiera es precisamente este factor, la forma en que se lleven
los controles y las estrategias para medir y mejorar los procesos determina si una organizacion es
competitiva en el mercado, cuya volatilidad es cada vez mayor, debido a las exigencias de los
consumidores, y si no se adoptan medidas para poder darle un seguimiento adecuado, los
competidores aprovecharan esa brecha y se posicionaran tarde o temprano. La problematica de la
insolvencia y posterior quiebra de las compaiiias, no es sectorizada, es algo que se presenta a nivel
mundial, cada afo, cientos de organizaciones deben cerrar sus puertas por el mal manejo que tienen
de sus procesos, una de las razones para llegar a tal escenario, es que no se dan a la tarea de

definirlos, de darles una descripcion detallada para que los colaboradores en general, puedan tener
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una plena identificaciéon y diferenciacion del como realizarlos, a continuacion se podra evidenciar
una mencion de lo dicho anteriormente:

La descripcion de un proceso tiene como finalidad determinar los criterios y métodos para asegurar que

las actividades que comprenden se lleven a cabo de manera eficaz, al igual que el control del mismo.

Esto implica que la descripcidon de un proceso se debe centrar en las actividades, asi como en todas

aquellas caracteristicas relevantes que permiten el control de las mismas y la gestion del proceso.

(Beltran Sanzs, Carmona Calvo, Carrasco Pérez, Rinas Zapata, & Tejedor, 2009)

Retomando el texto, este problema no estd presente solo en una parte de la poblacion, se
encuentra a nivel general, debido a que muchas de las empresas que llegan a este punto de
insolvencia, son emprendimientos familiares, de amigos, de personas que se asociaron... y hay un
gran nimero de ellas que no poseen un conocimiento gerencial, y si lo tienen en muchas ocasiones
es de manera muy general, razon por la cual las decisiones que se toman son realizadas de forma
empirica, mas que basandose en algin fundamento previamente estudiado y definido. Con base en
lo descrito, se puede deducir que tales problemas, aunque se presentan a nivel general, son mas
recurrentes en las pequefias empresas, debido a la ausencia de conocimiento gerencial, la falta de
capacitacion y educacion financiera, en las grandes compafiias es menos recurrente por claras
razones, la mayoria de ellas cuentan con profesionales en el tema que aportan su conocimiento
para darle un norte a la organizacion, esto es un factor crucial a tener en cuenta, ya que de acuerdo
a un estudio realizado entre los afios 2016 y 2018, considerando la economia formal en América
Latina, las MiPymes representaron el 99,5% de las empresas de la region y la gran mayoria eran
microempresas (el 88,4%) (Marco Dini, Giovani Stumpo, 2018). Dando continuidad a lo expuesto,
por ejemplo, en Chile se reporté un promedio anual, en el periodo 2005-2014, en comparacion con
medidas anteriores, de creacion de microempresas del 14,5%, de las cuales hubo una destruccion
del 11,3% en el mismo lapso, por otro lado, en un articulo publicado en una revista de contenido
financiero en Argentina, se mencionaba que el centro de economia politica Argentina (CEPA)
habia realizado un estudio comparando los 3 afos anteriores al afio en cuestion (2019) y se habia
obtenido un resultado que solo en Buenos Aires, en el transcurso de ese tiempo, se habian ido a la
quiebra mas de 2.000 empresas, muchas de las cuales estaban presentes en MiPymes (micro y
pequeiias). (Urgente24, 2019).

Por supuesto Colombia no escapa a tal escenario, en el pais muchas personas realizan
emprendimientos o se dan a la tarea de implementar ideas, lo cual da como resultado el aumento

de porcentaje en la creacion de MiPymes en la republica, acorde a cifras obtenidas en un estudio
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que se menciono también con anterioridad, para el afio 2015 la reptblica contaba con 1°379.284
empresas, de las cuales 1'273.017 eran microempresas, dando como porcentaje el 92,29% de
representacion de las MiPymes en la totalidad de las organizaciones ( Marco Dini, Giovani
Stumpo, 2018). Pero el mal manejo de los procesos y la falta de implementacion de herramientas
para su seguimiento, control y mejora, arroja resultados poco alentadores para la nacion, ya que
anualmente la insolvencia econdémica se hace presente en muchas compaiiias, las cuales se ven
obligadas a declararse en quiebra y deben realizar su respectiva liquidacion. En el afio 2019, se
recibieron 1.272 solicitudes de insolvencia, de estas 664 eran de Bogotd, contrastando con las
1.243 que se recibieron el afio anterior (Ibafiez Parra, 2020). Estas cifras lo que hacen es crear una
magnitud del impacto que estd generando el mal manejo de los procesos, no solamente en el pais,
sino a nivel mundial.

La microempresa “Asi sabe Colombia” esta dedicada a la elaboracion de fritos del pacifico
colombiano, ha tenido una gran aceptacion en el mercado en el que estan presentes a pesar del
poco tiempo que lleva en el mismo, la puesta en marcha de sus actividades se realizo a principios
del afio 2019, es un emprendimiento familiar que ha visto como su produccion se ha triplicado en
los ultimos meses, pero presentan ciertas caracteristicas que ya se han descrito; no poseen
conocimientos de como dar seguimiento y control a los procesos, estos no estdn estandarizados
debido a que la elaboracion de sus productos es de manera empirica, tampoco poseen amplios
conocimientos del manejo financiero, logistico, manejo de inventarios...en general, la actividad a
la que se dedica la empresa, siendo de caracter familiar, carece de conocimientos estratégicos que
les permitan tener un manejo y control adecuado de sus procesos, y con la amplia aceptacion que
han tenido, se hace necesaria la implementacion de herramientas que les permitan no solamente
continuar en el mercado, sino que les abra la posibilidad de tener un posicionamiento y futuras
expansiones en el mismo.

1.3 Arbol de problemas
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Variacion en uso de
L. . Posible pérdida de maferias primas-
Pérdida dz productividad ividad acion et costos
de produccion
Ejecucion de las labores sin Esfuerzos encaminados en Pérdida en [a calidad Poco interes en buscar
una guia clara la manera incorrecta de los productos alternativas de mejora
Consecuencia 1 Consecuencia 2 Consecuencia 3 Consecuencia 4

| |
T

No existe un seguimiento y una retroalimentacion
a los procesos mternos en esta microempresa

Causal Camsad (Causa 4

Figura 1. Arbol de problema. Autoria propia
1.4. Pregunta de investigacion
De acuerdo con lo anterior surge la siguiente pregunta de investigacion: ;Qué beneficios se

pueden obtener en la gestion de “Asi sabe Colombia” al implementar el Balanced Scorecard?
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2. Justificacion

En Colombia existe gran cantidad de mipymes que conforman una parte importante de la
economia del pais, de estas dependen muchas familias, ya que contribuyen a la creacion de
empleos y por lo tanto aportan a la mejora de las condiciones socio-econdmicas de la nacion.
Muchas de estas mipymes son emprendimientos unipersonales, en las cuales se hace presente el
desconocimiento gerencial, el manejo de los procesos de forma empirica, lo comun es que en ellas
no se apliquen herramientas de gestion en pro del control de sus procesos y posibilite un
crecimiento. Debido a la importancia que tienen estas organizaciones en las finanzas en general de
la comunidad, su subsistencia en si se convierte en un objetivo estratégico y de gran valor, por esta
razon se crea la necesidad de poder brindar herramientas y capacitacion en el manejo de las mismas
a las mipymes, cuyo proposito sea ( el de las herramientas) el poder proporcionar métodos para un
seguimiento y control adecuado de los procesos a estas empresas, ya que la mayor causa por la
cual se declaran en insolvencia econdmica estds organizaciones, es por el mal manejo en general
que tienen en sus actividades.

La mipyme “Asi sabe Colombia” hace parte de ese grupo de microempresas que no tienen un
manejo adecuado de los procesos, sus actividades las realizan dia a dia de manera empirica, no
existe una estandarizacion en las labores, no hay un seguimiento y control en general en la cadena
productiva, por estas razones se ve la necesidad de implementar instrumentos que posibiliten la
mejora en la organizacion. Partiendo de esta realidad, en la cual la microempresa no tiene un
horizonte de planeacion definido, la ausencia de indicadores es latente, su cultura organizacional
no tiene una guia clara, en general, no existe un seguimiento y control de los procesos, teniendo
en cuenta lo anterior, se decide crear una propuesta con la cual se pretende mejorar aspectos
relevantes como los mencionados, y con las necesidades descritas se decide basar esa propuesta
en un Balanced Scorecard, cuyo proposito en si radica en brindar un instrumento a las
organizaciones por medio del cual se pueda establecer un horizonte de planeacion, el cual estara
respaldado por medio de indicadores que se podran ir siguiendo y controlando a lo largo del
proceso, lo que permitird a la compafia detectar si las decisiones que se han tomado con base en
planeacion estratégica definida son las adecuadas, o si por el contrario deben ser modificadas.

Lo que se pretende con este proyecto es brindar una posible solucion a esas falencias que esta
teniendo la microempresa Asi sabe Colombia, falencias que podrian ser solucionadas, si decide

implementar la propuesta la mipyme en cuestion, con el Balanced Scorecard que seria la
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herramienta propuesta para poder dar solucioén a esa problematica evidenciada con el manejo de
los procesos, por otro lado, hay que tener en cuenta que las decisiones para que sean con
fundamento deben ir alineadas con politicas organizacionales previamente definidas, las cuales no
posee la microempresa, y es alli donde también cobra relevancia la propuesta, ya que €sta si estaria
encaminada con tales politicas, debido a que la elaboracion de la herramienta parte de una
propuesta de mision, vision y mapa estratégico para la compaiia, permitiendo que el Balanced
Scorecard esté acorde a unos parametros organizacionales, creando asi un horizonte de planeacion
definido en el cual los esfuerzos estarian encaminados a unos objetivos establecidos, permitiendo

que las posibilidades de mejora y crecimiento aumenten.
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3. Objetivos

3.1. Objetivo general

Disefiar una propuesta de cuadro de comando que permita mejorar los procesos en la

microempresa Asi sabe Colombia por medio de la metodologia del Balanced Scorecard.

3.2. Objetivos especificos

Generar un diagndstico a nivel general de la microempresa Asi sabe Colombia, utilizando
la herramienta DOFA, con el fin de identificar las variables por las cuales no se ha logrado
implementar una planeacion estratégica.

Definir los parametros sobre los cuales se disefiara la propuesta del BSC y asi establecer
los objetivos estratégicos y proponer los indicadores adecuados.

Establecer el impacto que tendria la implementacion del BSC en los procesos de la
organizacion, acorde a los objetivos establecidos.

Presentar el BSC que permitira la correcta gestion de los procesos de la microempresa.

Determinar los costos y los beneficios de la implementacion del BSC.
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4. Marco de referencia

4.1 Marco tedrico

En el marco teorico se justifican todas aquellas teorias que se tendran en cuenta y en las que se
basara el presente trabajo, aplicando algunas de las diferentes herramientas de ingenieria
adecuadas para el desarrollo del trabajo y alcance de los objetivos que es el de proponer la
implementacion de un sistema de gestion (Balanced Scorecard) en una microempresa que
permitird transmitir adecuadas estrategias para el crecimiento, desarrollo y avance, apoyandose en
varios indicadores.

4.1.1 El balanced Scorecard.

Es una herramienta creada por Robert Kaplan y David Norton en 1992, debido a que estaban trabajando

en un proyecto que tenia el fin de encontrar nuevas formas de medir el rendimiento en una empresa de

semiconductores, pues ninguna de las formas ya existentes (mediante la contabilidad) median realmente

el desempefio de activos intangibles. En 1992 cuando decidieron publicar el articulo llamado “The

Balanced Scorecard: Measures That Drive Performance” en la revista Harvard Business Review (Kaplan

y Norton 1992), basado en el trabajo realizado en la empresa de semiconductores, fue presentado como

una herramienta revolucionaria e impacto tanto que gand el premio a mejor articulo del afo en dicha

revista. (Guerra & Gual, 2006).

En general se puede definir como una herramienta que, mediante indicadores, busca la
medicion del desempefio de objetivos estratégicos de una empresa.

El Balanced Scorecard es una herramienta que permite describir y comunicar una estrategia de forma

clara y coherente a la organizacion, mediante las cuatro perspectivas (financiera, clientes, procesos

internos y aprendizaje y desarrollo) con el fin de alinear las iniciativas de los diferentes colaboradores

de la organizacion para el logro de metas estratégicas, e identificar las mejoras en los procesos y

buscando satisfacer los objetivos de los clientes y accionistas. (Robert S. Kaplan, 2006).

4.1.2 Fases del Balanced Scorecard.

Segun Francisco Amo Baraybar la implementacion del BSC (Balanced Scorecard) tiene 3 fases
y a su vez cuenta con 9 etapas y durante este proceso se debe hacer la gestion del cambio como se

representa en la Figura 2.
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Fazel
Disefio y planificacitn

Figura 2. Fases y etapas para la implementacion del BSC. Baraybar, El Cuadro de Mando Integral

Etapa 2
Clasificac:

esiratisi

<Balanced Scorecard>, (2011, pag. 68)
4.1.2.1 Fase 1 Diserio y planificacion.

e Etapa 0: Planificacion del proyecto y diagndstico: En esta etapa se hace la preparacion
y planificacion, esto quiere decir que aqui se determina la duracion con la que cuenta la
empresa para definir la estrategia, la recoleccion de la informacion que va a ayudar a dar
un mejor enfoque, en donde se requiere tener la clara la estrategia. También es crucial que
se necesita trabajar en equipo y la capacidad de discutir temas para evaluar el nivel de
cambio que requiere la empresa.

e Etapa 1: Formacion-Accién: Para esta etapa, se requiere 1 o 2 dias en los que el equipo
tomara una capacitacion de implementacién y metodologia del BCS, con el fin de ampliar
el conocimiento de la herramienta, los beneficios, planificar el proceso del disefio y de la
implementacion.

e Etapa 2: Clasificacion estratégica: Revision de la Mision, Vision, Valores, Lineas
estratégicas y Competencias criticas, con el fin de fijar los objetivos e indicadores con los
que se van a trabajar. Las estrategias se deben definir con base en el DOFA, ya que las
Fortalezas y Debilidades deben confrontarse con las Oportunidades y Amenazas con el fin

de tener claridad al fijar los objetivos.
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4.1.2.2 Fase 2: Implementacion inicial.

e Etapa 3: Mapa Estratégico: Se realiza un mapa estratégico con indicadores, el tipo de
medicion de los indicadores para la empresa y objetivos se organizan por perspectivas. El mapa
estratégico se hace con el fin de tener un panorama claro sobre la estrategia de la empresa, es decir
es una representacion grafica de la estrategia que utiliza 4 perspectivas:

o Financiera: Objetivos a alcanzar para maximizar el valor de la empresa.

o Aprendizaje y conocimiento: Objetivos para aprovechar el potencial de la empresa
y sus empleados.

o Procesos internos: Objetivos de calidad y eficiencia para satisfacer al cliente.

o Cliente: Lo que se debe hacer para satisfacer al cliente que ayude a alcanzar los
objetivos financieros de la empresa.

e [Etapa 4: Indicadores y metas

Se seleccionan los principales objetivos por cada area, estos tendrdn el fin de medir el
cumplimiento del objetivo principal estratégico, es decir se realiza un arbol estratégico que define
los indicadores, su importancia y el calculo que se utiliza para éstos.

e Etapa S: Plan de accion

Es el conjunto de iniciativas estratégicas importantes para la implementacion de los objetivos,
aqui se asignan los recursos.

e [Etapa 6: Ejecucion plan de accion

Ultima etapa donde se realiza la ejecucion de las estrategias para obtener los resultados
deseados.
4.1.2.3 Fase 3: Despliegue e integracion.

e [Etapa 7: Despliegue BSC: Se implementa el balance scorecard en diferentes areas segiin

el organigrama estratégico de la empresa, ayuda a balancear los objetivos.

e [Etapa 8: Modelo de gestion

e Etapa 9: Seleccion, integracion e instalacion del software
4.2 Marco conceptual

Con el fin de dar claridad al objetivo se presentan los conceptos que serdn importantes para el

desarrollo del proyecto.
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4.2.1 Estructura del BSC.
En el Balanced Scorecard (BSC) o su nombre en espaiol: “Cuadro de mando integral”, se busca
tener un enfoque balanceado de los objetivos, como lo dice Norton y Kaplan: una estrategia de los

objetivos encadenados entre si.

[ En qué Procesos internos
fo! .7 Vision | | S ffff
Estrategia bt
acciomistas y
Vv Leer
“Cémo  Formacién y Crecimiento
Maniendremos y
de cambiar -
ooy /5 4
conseguir
Wmm

Figura 3. El cuadro de mando integral proporciona una estructura para transformar una estrategia
en términos operativos. Kaplan & Norton (1996, pag. 76).

e Componente 1: Visiéon y Estrategia: Lo principal en el BSC es clarificar la vision y la
estrategia, traduciendo sus estrategias en objetivos estratégicos. Este es el principal
componente por eso lo encontramos en el centro de la Figura 2.

e Componente 2: Cadena de relaciones causa-efecto: Aqui se expresa mediante
indicadores de desempeio las hipotesis de la estrategia que es traducida a objetivos
estratégicos como se menciond antes.

e Componente 3: Vinculo con los resultados financieros: Las 4 perspectivas que se
consideran en la fase 2, etapa 3 para la implementacion del BSC deben estar reflejadas en

objetivos estratégicos que conlleven a darle un valor agregado a la empresa.
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e Componente 4: Balance de indicadores guia y de resultados: Se requiere utilizar
indicadores con el fin de medir los resultados durante todo el proceso y controlar de que
los objetivos estratégicos estan bien canalizados.

e Componente 5: Mediciones que generen cambio: Los indicadores definidos deben estar
encaminados a que se generen los resultados deseados y que €stos sean permanentes.

e Componente 6: Objetivos estratégicos: Toda la operacion va encaminada a alcanzar estos
objetivos, entonces cada iniciativa que tenga en la empresa debe estar alineada a cumplir
dichos objetivos.

e Componente 7: Acuerdo entre los directivos: Todos los directivos deben ser un equipo
para poder interpretar correctamente los objetivos que desea lograr la empresa.

4.2.2 El Balanced Scorecard en las MiPymes.

Mucho empresarios creen que porque sus empresas son pequefias o medianas no pueden
implementar una herramienta de gestion como lo es el Balanced Scorecard, pero se debe tener en
cuenta que para comenzar a implementar esta herramienta hace falta traducir sus objetivos a
objetivos estratégicos especificos, proponer indicadores que conlleven al control y posterior
analisis de resultados todo con el fin de alcanzar estos objetivos, entonces siendo asi las MiPymes
pueden hacer gestion con esta herramienta y obtener resultados exitosos. Se puede decir que esta
herramienta para las MiPymes es eficaz para la gestion y crecimiento ya que se deben formular
estrategias y formular actividades tacticas.

Con el desempleo, los trabajos informales, etc., muchos colombianos se animan a hacer
empresarios y por esto en septiembre de 2019 la ministra Alicia Arango informé que las MiPymes
en Colombia representan mas del 90% del sector productivo y que ademas de todo generan un
80% de empleo, entonces las pymes son una parte importante y clave para la economia del pais,
ademas, representan alrededor de un 30% de las exportaciones de la nacion. Asi como hay nuevas
pymes hay muchas también que han liquidado y esto se debe a una mala gestion, por esta razon es
util que, en lo referente, se comiencen a implementar herramientas de gestion como lo es el BSC
y asi sentar una base que es necesaria y que dard un gran espaldarazo a las organizaciones de esta

categoria.
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4.2.3 Ventajas.

Procesos mas ordenados debido a la implementacion de indicadores, lo que genera una

mejor gestion de la informacion.

Proporciona una vision mas clara de los objetivos de la empresa.

Al traducir los objetivos en objetivos medibles, las estrategias se podran implementar y
ajustar segun las necesidades

Crecimiento de la empresa debido a la busqueda de estrategias para este fin.

Se trabaja en equipo ya que el objetivo es uno y todas las areas se deben alinear para su
cumplimiento.

Promueve la motivacion.

4.2.4 Desventajas.

No todas las empresas cuentan con objetivos claros.
Al ser muchas de estas empresas creadas informalmente, al querer implementar un sistema
de gestion como lo es el BSC se busca hacerlo de manera rapida y puede que las estrategias

que se implementen no sean las adecuadas

Puede ser una herramienta de gestion demasiado rigida.

4.2.5 El Balanced Scorecard a partir del DOFA.

El DOFA es un acroéstico que define las Debilidades, Fortalezas, Amenazas y las Oportunidades

de una empresa y en donde a través de esta se establecen las estrategias que utilizara, por lo tanto,

es posible mediante este analisis realizar la implementacién del BSC en una empresa. Segun las

cuatro perspectivas del Balanced Scorecard se puede implementar el DOFA de la siguiente

manera:

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento, aqui se tratan las Debilidades que impiden el
aprovechamiento de las oportunidades de la empresa y se buscan estrategias en las
capacitaciones del personal y la mejor toma de decisiones.

Perspectiva de cliente, aqui planteamos las estrategias de Oportunidades referentes al
mercado, como lo es la biisqueda de nuevos mercados, la fidelizacion de los clientes y
donde se buscan estrategias que hagan diferenciar a la empresa sobre otras de su clase.
Perspectiva de procesos internos son las estrategias de Fortalezas, donde se busca destacar
los atributos y encontrar las estrategias que apoyen a la diferenciacion e innovacion de cada

uno de los procesos de la empresa,
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e La perspectiva financiera, en el DOFA se tratarian aqui las Amenazas, entonces lo que se

busca es definir las posibles amenazas y plantear estrategias que ayuden a mitigar el

impacto que pueda afectar el crecimiento y el punto de equilibrio de la empresa.

4.3 Marco legal

Para el adecuado desarrollo del proyecto es necesario que la empresa y los ingenieros a cargo

a tomar por la pandemia y el reglamento del trabajo.

4.3.1 Normograma.

tengan en cuenta los decretos, normas, leyes y resoluciones que las entidades correspondientes
hayan expedido y que estén relacionadas. En este caso son resoluciones y decretos nacionales para

la manipulacion de alimentos, para el funcionamiento de establecimientos, para la SST, medidas

El normograma es una herramienta que se decidi6 incluir en el proyecto porque da una vision

Tabla 1
Normograma
Nombre de la
Clasificacion Expedido por
legislacion
Ministerio de
Resolucion 604 salud y
Nacional ‘
de 1993 proteccion
social
Ministerio de
Decreto 60 de salud y
Nacional )
2002 proteccion
social
Ministerio de
Resolucion 4143 salud y
Nacional ‘
de 2012 proteccion
social

clara de las normativas con las que debe cumplir la empresa evitando infracciones.

Documento

En esta ley se reglamenta las condiciones
sanitarias para la venta de alimentos en la

via publica. (Salud, Minsalud, 1993)

Por el cual se promueve la aplicacion del
Sistema de Andlisis de Peligros y Puntos de
Control Critico - Haccp en las fabricas de
alimentos y se reglamenta el proceso de
certificacion. (Decreto 60, 2002)

Por la cual se establece el reglamento
técnico sobre los requisitos sanitarios que
deben cumplir los materiales, objetos,
envases y equipamientos plasticos y
elastoméricos y sus aditivos, destinados a

entrar en contacto con alimentos y bebidas



Decreto 1879 de

Nacional
2008
Resolucion 749
Nacional
de 2020
Resolucion 0312
Nacional
de 2019
Decreto 1072 de
Nacional

2015

Nota: Autoria propia.

Funcion

Publica

Ministerio de
salud y
proteccion

social

Ministerio del

trabajo

Ministerio del

trabajo
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para consumo humano en el territorio

nacional. (Resolucion 4143; 2012)

En este decreto se mencionan los
documentos necesarios para la apertura de
un establecimiento. (Funcion Publica, 2008)
Por medio de la cual se adopta el protocolo
de bioseguridad para el manejo y control del
riesgo del coronavirus COVID-19 en el
comercio al por mayor de alimentos, bebidas
y tabaco, al por menor en establecimientos
no especializados y al por menor de
alimentos, bebidas y tabaco en
establecimientos especializados, asi como el
alojamiento en hoteles y actividades de
restaurantes, cafeterias y servicio movil de
comidas. (Resolucion 749, 2020)

Por la cual se definen los Estandares
Minimos del Sistema de Gestion de la
Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST.
(Resolucion 0312; 2019)

Por medio del cual se expide el Decreto
Unico Reglamentario del Sector Trabajo.

(Decreto 1072; 2015)
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5. Marco metodologico
5.1. Tipo de investigacion

Existen diferentes tipos de investigaciones, algunas de estas son: cuantitativas, cualitativas y
mixtas, cada una de ellas tiene diferentes parametros, los cuales determinan la manera en la que se
desarrollaré el contenido a trabajar, y aunque sus metodologias se manejen de manera distinta, esto
no da a lugar a decir que una es mejor que la otra, todo depende del contexto en el cual manejen,
a esto hacen referencia Sampieri:

Las tres rutas esenciales (cuantitativa, cualitativa y mixta) nos han conducido por el camino del

conocimiento y han proporcionado notables aportaciones en todas las ciencias y el desarrollo

tecnologico, asi como a la practica de todas las profesiones. Ninguna es intrinsecamente mejor que la
otra, solo constituyen diferentes aproximaciones al estudio de un fenomeno. (Sampieri, Fernandez

Collado, & Baptista Lucio, 2014)

Refiriéndose directamente a la investigacion cuantitativa, se puede decir que en esta se usan
especificamente datos cuantificables, que, a diferencia de la investigacion cualitativa, hay una
relacién numérica directa en la informacién a recopilar, en muchas de estas investigaciones se
emplean modelos matematicos y técnicas estadisticas. Aqui también se puede traer a escena lo
dicho por Sampieri:

Representa un conjunto de procesos organizado de manera secuencial para comprobar ciertas

suposiciones. Cada fase procede a la siguiente y no podemos eludir pasos, el orden es riguroso, aunque

desde luego, podemos redefinir alguna etapa...Los estudios cuantitativos se fundamentan en la teoria e

investigaciones previas (literatura)...El proceso cuantitativo se utiliza para consolidar las creencias o

hipotesis (formuladas de manera ldgica en una teoria o un esquema teérico) y establecer con exactitud

patrones de comportamiento de una poblacion o fendomeno. (Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista

Lucio, 2014, pags. 5,6,12)

Con base en lo anterior, y teniendo en cuenta la medicion de los procesos, las estrategias y el
seguimiento a las mismas que se estan proponiendo en el presente documento, con el propdsito de
generar un impacto positivo y que exista una mejora medible en los objetivos que se estipularon,
se determina que la investigacion es de tipo cuantitativa.

En la misma investigacion cuantitativa se pueden encontrar 3 divisiones: La descriptiva, la
analitica y la experimental. Aqui Sanchez, Reyes y Mejia brindan definiciones de cada una de

ellas:
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Descriptiva: Nivel de investigacion que lleva a describir el estado actual o presente de las caracteristicas

mas importantes del fenomeno que se va a estudiar...Analitico: Procedimiento que consiste en aislar,

diferenciar y distinguir los elementos de un fenémeno para poder revisarlos ordenadamente, cada uno

por separado... Experimental: Proceso que comprende el trabajo creativo llevado a cabo de forma

sistematica para incrementar el volumen de conocimientos, incluido el conocimiento del hombre, la

cultura y la sociedad, y el uso de esos conocimientos para crear nuevas aplicaciones. (Sanchez, Reyes,

& Mejia, 2018, pags. 66,82,89)

La metodologia que se utilizara en el proyecto serd la descriptiva, esto con base en lo descrito

anteriormente y en lo que, por otro lado, mencionan Diaz y Gonzélez (2016):

Consisten fundamentalmente en describir un fendémeno o una situacion, mediante el estudio del

mismo en una circunstancia temporal-espacial determinada...los estudios de esta indole tratan de

obtener informacién acerca del estado actual de los fenémenos. Con ellos se pretende la naturaleza

de una situacion tal como existe en el momento de estudio. (Diaz & Gonzales, 2016, pag. 20)

5.2 Variables del problema

Tabla 2
Variables del problema
Variable Definicion
Seguimiento a los procesos
Independiente )
con métodos empiricos
Independiente Falta de capacitaciones
Desconocimiento de

Independiente

metodologias de mejora

Dimension
Identificar las directrices
que se han establecido para
el desarrollo de cada
actividad y si se han
implementado cambios en
pro de la mejora en ellas
Determinar las
capacitaciones que se
realizan en la organizacion
en pro del seguimiento y la
mejora de los procesos
Conocer de qué manera se
han manejado los procesos

en la organizacion y si se

Indicador

Cumple o no

cumple

Numero de
capacitaciones/
periodo de
tiempo

estipulado

Cumple o no

cumple
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han implementado otras

metodologias desde que

cada proceso inicio
Presentacion del BSC a la

_ Dar a conocer a la
microempresa, con su

. microempresa el BSC que Se toma la
respectivo cuadro de mando . o
) podrian implementar para decision de
Dependiente integral, su dashboard y la o .
tener un seguimiento y implementar o
plena identificacion de los
control a indicadores no
indicadores que se van a
establecidos

controlar con éste
Nota: Autoria propia.

5.3 Fuentes de informacion

En el presente proyecto se utilizan diferentes fuentes de informacion, en estas fuentes existe
una division: Las primarias y las secundarias. En las fuentes primarias se encuentra el balanced
scorecard institute, gracias al cual se obtuvo mucha informacion de la herramienta principal que
se trabaja en la investigacion (el BSC), por otro lado, estan algunas bases de datos que se pueden
encontrar en la red, como lo son Scielo, el repositorio de la UniAgustiniana y Google académico,
bases con las cuales se obtuvo informacion de proyectos de grado, revistas cientificas,
publicaciones, libros electronicos, entre otros.

En las fuentes secundarias se utiliz6 la observacion directa de los procesos de la microempresa,
también informacion del &area financiera, administrativa, productiva, que fue suministrada
directamente por la organizacion.

5.4 Instrumentos de recoleccion de la informacion

Los instrumentos que se van a usar para la recoleccion de la informacion son de medicion en
donde se encuentra la observacion de cada una de las areas y entrevistas no estructuradas con el
personal. La observacion directa no intrusiva es utilizada como un método de recoleccion de
informacion en el que se observa sin interferir con ninguno de los procesos que se desarrollan en
la empresa y las entrevistas no estructuradas se llevan a cabo como una conversacion con el

personal sin tener un cuestionario predeterminado.
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5.5 Tamaiio poblacion y muestra

La poblacion objeto de estudio del presente proyecto sera la microempresa Asi sabe Colombia,
ubicada en el municipio de Funza, Cundinamarca. La organizacion esta integrada de la siguiente
manera: 4 personas en el drea administrativa; cuyos cargos son el gerente, el contador, asistente de
compras y el auxiliar administrativo. En el area operativa se cuenta con 7 personas: 2 vendedores,
1 mensajero, 2 operario, 1 cocinero y un auxiliar de cocina, para un total de 11 colaboradores, cada
uno de ellos cumpliendo una labor en los distintos procesos que se manejan.

Teniendo en cuenta la distribucion de la microempresa y los objetivos estratégicos que se
establecieron en pro de la investigacion, la muestra serd cada uno de los procesos que tenga que
ver directamente con ello, con los objetivos establecidos, que van enfocados en las 4 perspectivas
que contempla el Balanced Scorecard (aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes y
financiera), objetivos que seran monitoreados por medio del cuadro de mando integral y
controlados por los respectivos KPI, garantizando la segmentacion de dichos procesos, evitando
de esta forma desviaciones en la muestra.

5.6 Cronograma

Tabla 3
Cronograma
Descripcion ene-21 feb-21 mar-21
tem de la S1 S2 S3  S4 SS S6 S7 S8 S9 S10

actividad 18-22 25-29 1-5 8-12 15-19 22-26 1-5 8-12 15-19 22-26
1 Permiso de la
X
empresa
2 Reunidn con

el personal

X X X X X X X X X
para
capacitacion
3 Revision de
la mision,
. . X
vision,

valores



4 Definir la
estrategia
mediante

DOFA
5 Fijacion de

los objetivos

estratégicos

6 Recoleccion
de la

informacion

7 Delegacion

de funciones
8 Fijar los
indicadores
9 Realizar el
mapa
estratégico
con
indicadores
10 Elaborar el
cuadro de
mando
integral

Nota: Autoria propia.

36
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6. Diagnostico

Al tener el acercamiento inicial en la empresa y en visitas posteriores, se logré determinar que
la microempresa no contaba dentro de sus procesos con horizontes de planeacion definidos,
resultado de ello es la inexistencia de linecamientos como lo son: la mision, la vision, el
organigrama de la organizacion, manuales de funciones para los procesos, no existen indicadores
para la gestion y medicion de las actividades, no hay metas que permitan el direccionamiento de
esfuerzos, se produce acorde al horizonte unipersonal que determine el 4rea de gerencia sin contar
con alguna herramientas en especifico para la planeacion en la produccion, no existen estandares
claramente definidos y estipulados de calidad en la elaboracion de los productos, el seguimiento a
las finanzas es muy empirico, ya que se maneja por medio de cuadernos o “minutas”, las zonas de
almacenamiento de las materias primas no estan claramente establecidas y delimitadas, el no uso
de herramientas adecuadas dificulta el proceso de control para la adquisicion de las mismas (las
materias primas), como tal no hay implementadas normas técnicas que tengan que ver
directamente con la actividad realizada.

A nivel general es evidente que la microempresa necesita de asesoria e intervencion de personas
que manejen conocimientos en diversos temas empresariales, lo que permite visualizar grandes
posibilidades en los objetivos que pretende ayudar a solucionar el presente proyecto, tomando
muchas de las problematicas descritas anteriormente y planteando herramientas a la empresa que
posibiliten el redireccionamiento y mejora de los escenarios que se establezcan para tales
herramientas.

6.1 Cédigo CIIU

El cédigo CIIU (Coddigo Industrial Internacional Uniforme) es una manera de clasificar las

actividades econdmicas y procesos productivos de una empresa. La empresa Asi sabe Colombia

se clasifica con el codigo 5612.
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5612 Expendio por autoservicio de comidas preparadas X

Esta clase incluye:

s La preparacion y el expendio de alimentos para el consumo inmediato, como también la venta de bebidas que van
con las comidas, exclusiva o principalmente bajo la modalidad de autoservicio. Pueden o no prestar servicio a
domicilio y por lo general presentan decoracidn altamente estandarizada.

Esta clase excluye:

* La elaboracidn de comidas y platos preparados, enlatados o congelados. Se incluye en la clase 1084, «Elaboracion de
comidas y platos preparados=.

« El comercio al por menor de productos crudos de la pesca (pescaderias). Se incluye en la clase 4723, «Comercio al

por menor de carnes (incluye aves de carral), productos carnicos, pescados y productos de mar, en establecimientos
especializados».

Cerrar y Continuar

Figura 4: Cddigo CIIU. Camara de Comercio de Bogota (s.f.)
6.2 Tamaiio de la empresa
El gobierno nacional expidié el Decreto 957 de 2019 en el que a partir de ese afio las empresas

ya no se clasificarian por nimero de empleados si no por el ingreso anual que estas generen.
Entonces “Asi sabe Colombia” esté clasificada como una microempresa segln el siguiente cuadro
que estd en millones de pesos.
Tabla 4
Clasificacion de las empresas segun ingresos anuales.

Tamafio Manufactura Servicios Comercio

Micro Hasta 811 Hasta 1.131 Hasta 1.535
Pequena Desde 811 hasta 7.027 Desde 1.131 hasta 4.523  Desde 1.535 hasta 14.781
Mediana Desde 7.027 hasta 59.527 Desde 4.523 hasta 16.558 Desde 14.781 hasta 74.066

Nota: Mincomercio (2019)
6.3 Analisis DOFA

De la mano con la gerencia y los colaboradores de la organizacion, se realizaron visitas para
evidenciar de primera mano los procesos tanto internos, como externos de la microempresa “Asi
sabe Colombia, a partir de ello se determinaron ciertos aspectos de gran relevancia que se tendria
que tener en cuenta para la elaboracion de la matriz, partiendo de esto se tuvieron entrevistas con

los trabajadores que tenian participacion en tales escenarios, con la informacién de estos
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encuentros se pudo definir cada uno de los aspectos que a continuacion se podran visualizar en la
figura 5.
6.3.1 Matriz DOFA.

= No se cuenta con ninguna herramienta de gestion.
« El nivel de satisfaccion del cliente no es evaluado.
+ Evaluar proveedores

+ No se realizan capacitaciones.

+ Falta de estandarizacion en los procesos.

= Competidores reconocidos presentes en la zona.

« Falta de apalancamiento financiero.

Figura 5. DOFA. Autoria propia.

Para cada uno de los componentes de la matriz se tuvo en cuenta la informacion recolectada en
las visitas que se realizaron a los diferentes procesos, con la inspeccion que se realizd mientras se
ejecutaban las tareas como normalmente las hacen y en las entrevistas que se les realizaron a las
personas encargadas de tales actividades, se pudo deducir que:

- Debilidades: Los procesos son realizados de manera empirica, ya que los realizan como en un
principio se les informa, y la persona encargada de brindarles tal informacion, no les informo sobre
estandares en los procesos, solo los pasos a seguir, tampoco cantidades especificas de materiales
a usar, o se usan herramientas adecuadas en el proceso, todo es muy rustico. Por otro lado, se
evidencia que desde que les inform6 sobre las actividades a realizar, no reciben

retroalimentaciones sobre los procesos, solo se hacen cuando algo ocurre, de esta manera se toman
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acciones correctivas, mas no preventivas. No existen estrategias que permitan la obtencion de
fondos a parte de lo que se genere con la misma actividad (la venta de los fritos) razén por la cual
la expansion a mediano plazo se dificulta auin mucho mas.

- Oportunidades: Se evidenci6 un gran optimismo en cada uno de los integrantes de la
organizacion por mejorar esas falencias que estan presentes, y teniendo en cuenta que la empresa
no lleva mucho tiempo en el mercado, pero su acogida ha sido grande en el sector, estan dispuestos
a implementar herramientas que les permitan mejorar sus procesos, se pueden redireccionar en los
procesos de formacion lo que resulta en grandes posibilidades de crecimiento.

- Fortalezas: La empresa en sus procesos maneja un bajo costo de produccion lo que resulta en
un buen margen de ganancia (cerca del 50%), lo que permite que con un buen direccionamiento
pueda generarse un capital que resulte en inversion en las instalaciones, adquisicion de maquinaria
y mejoras en general. También como se mencion6 anteriormente, la acogida en el sector ha sido
grande, ya que goza de un reconocimiento en la zona. Los colaboradores estan dispuestos a
adaptarse a nuevas metodologias que permitan mejorar la productividad en general.

- Amenazas: En toda industria las amenazas estan latentes, y en estad en especifico son
importantes, ya que la falta de gestion administrativa pone en riesgo a toda la actividad en general,
los bajes estandares con lo que se cuentan, en poco desarrollo tecnoldgico, la falta de seguimiento
a los procesos en general, son aspectos que suma relevancia en los cuales se tienen que enfocar los
esfuerzos, ya que, de no hacerse asi, se podrian tener escenarios poco favorables en un tiempo

bastante cercano.



AMENAFAS

Figura 6. Matriz de correlacion.

6.3.2. Matriz de correlacion.

DEBILIDADES

Asi sabe Colombia

FORTALEZAS

D, Mo ze cuenta con . o a F2. Precio ” . .
. ; D2 Mo ze realizan D3. Falta estandarizacion en [ F1. Los margenes de ’ F3. Innowacion enla carta | F4. Bajo costo de F5. [Mano de abra flesible 3
ninguna herramienta de o . accesible de los iy .
e capacitaciones oz procesos ganancia son buenos de productos praduceian cambios
gestian produstos
E2] Implementacion de
Al Nose cuenta con herramientas que
estrateqias posibiliten |a mejora en
los procesos
ES)Dezarmallar programas
AZ. hlo hay control enla para el entrenamiento de
manipulacian de la materia loz colaboradores a partir
prima de lineamientas
establecidos previamente
A3. Esiste paco EBlAdquisicidn de
desarrolla teenaldgico en instrumentas que permitan
|2 compania la mejora enlas actividades
E3lmplementar
A4 Los produstos no . '
P hetramientas para el registro
estan registrados
y contral
O1. Adaptacian a nuewas _—
P y EIEstandarizacion de los
herramientas de gestion
Frocesos
E7)Disefar estrategias
02. Muevos mercados .
. que permitan dar
potenciales i
conacer y expandir la
03. Toma de decisiones
biasadas en datos
Ed)Dezamallar
O4. Estrateqias parala capacitaciones diigidas al
Farmiacian gerencial areadirectivade |a
organizacion

Autoria propia




6.4 Analisis financiero de l1a microempresa

Las finanzas de una organizacion son el reflejo de las politicas que se han adoptado, las
decisiones que a través de un periodo determinado se han decidido ejecutar y la administracion en
general que se le han dado a los recursos con los que se cuenta, en si, es el resultado del esfuerzo
que se ha dado en cada parte que compone a la empresa, ademas de situaciones que en ciertos
escenarios cobran gran relevancia, ya que afectan a la compaiiia aunque se haya seguido el plan
estipulado, por esto es importante realizar el analisis financiero de la organizacion, el cual se realiza
con base en el estado de resultado integral y el estado de situacion financiera, aplicando la técnica
del analisis vertical y horizontal para estos 2 periodos, ya que es donde se ha tenido actividad por
parte de la empresa, el 2021 no se toma en cuenta para este ejercicio, aunque, por supuesto, la
microempresa sigue en su normal actividad econdémica.

6.4.1 Analisis vertical estado de resultado integral afio 2019.

A continuacion, se presenta el analisis vertical del estado de resultado integral a corte 31 de
diciembre de 2019, para la microempresa Asi sabe Colombia. Se debe tener en cuenta que la
informacion fue aportada por parte del area de gerencia y del contador de la microempresa, ademas
que la empresa estd bajo un régimen simplificado, razon por la cual no estd obligada a declarar
impuestos.

Tabla 5

Estado de resultado integral a corte de 31 de diciembre de 2019

ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
A CORTE DE 31 DE DICIEMBRE DE 2019

(Cifras en pesos colombianos)

Notas 2019 %

100,00
Ingresos ordinarios 69.769.500
1) %

2) Costo de ventas 41.861.700 60,00%




3)
4)

5)

6)

Utilidad bruta

Gastos de administracién

Gastos de ventas

Utilidad operacional

Otros ingresos
Otros gastos

Costos financieros

Utilidad antes de la provision para impuesto sobre la renta

Provision para impuesto sobre la renta

Perdida / Utilidad neta

Nota: Autoria propia.

1))

2)

3)

4)

S)

6)

La relacion de las notas del estado de resultado integral es el siguiente:

27.907.800

1.800.000
5.400.000

20.707.800

7.320

108.000

20.607.120

20.607.120
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2,58%
7,74%

0,01%

0,15%

29,54%

Este valor esta reflejado en todas las ventas que tuvo la microempresa a lo largo del periodo

en cuestion

Este valor esta reflejado en el estimado de los costos que presenta la microempresa en su

proceso (materia prima, servicios publicos utilizados en las distintas actividades, mano de

obra...)

Este valor esta reflejado en el pago que se acord6 con el contador de la organizacion.

Este valor esta reflejado en todo lo concerniente a publicidad (tarjetas, volantes, avisos del

local) y el arriendo del punto de venta de los productos.

Este valor esta reflejado en los rendimientos financieros que tiene la cuenta bancaria de la

empresa

Este valor esta reflejado en la cuota de manejo que tiene la cuenta bancaria.



6.4.2 Analisis vertical estado de situacion financiera ano 2019.
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A continuacion, se presenta el analisis vertical del estado de situacion financiera a corte 31 de

diciembre de 2019, para la microempresa Asi sabe Colombia. Se debe tener en cuenta que la

informacion fue aportada por parte del area de gerencia y del contador de la microempresa:

Tabla 6

Estado de situacion financiera a corte de 31 de diciembre de 2019.

ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
A CORTE DE 31 DE DICIEMBRE DE 2019

(Cifras en pesos colombianos)

ACTIVO
Notas

Efectivo y equivalentes de efectivo

1)

Cuentas por cobrar comerciales y otras cuentas por cobrar
Inventarios Materia Prima
2)
Activo corriente
Inversiones
Propiedades, planta y equipo

3)

Activo no corriente

Total activo

2019

9.527.120

3.200.000

12.727.120

15.280.000

15.280.000

28.007.120

Y%

34,02%

0,00%

11,43%

0,00%

54,56%



4)

5)

PASIVO

Proveedores
Cuentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar

Pasivos por impuestos
Beneficios a los empleados

Pasivo corriente

Obligaciones Financieras

Pasivo no corriente

Total pasivo

PATRIMONIO

Capital

Resultado del Ejercicio

Total del patrimonio

Total del pasivo y del patrimonio

Nota: Autoria propia.

600.000

600.000

1.800.000

1.800.000

2.400.000

5.000.000
20.607.120

25.607.120

28.007.120

La relacion de las notas del estado de situacion financiera es el siguiente:
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0,00%

25,00%

0,00%
0,00%

75,00%

1) Este valor esta reflejado una parte en dinero de la caja y la otra se encuentra depositado en

la cuenta bancaria.



2)

3)

4)

5)
6)
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Este valor esta reflejado en todos los insumos que se utilizan para la elaboracion de los
productos, ademas de mercancia que se encuentra preparada y almacenada.

Este valor esta reflejado en utensilios industriales como: licuadoras, trituradoras, estufas,
neveras, ollas, variedad de cubiertos, 3 bicicletas adaptadas (triciclos), mesas, sillas,
menajes, estanteria, muebles.

Este valor esta reflejado en parte de los servicios del lugar donde se hacen los productos (se
especifica “parte” porque también estd habitado en horarios no laborales) y los del local,
ademas en el arriendo del mes de diciembre.

Este valor esta reflejado en una deuda adquirida en una entidad financiera

Este valor esté reflejado con la inversion inicial realizada por 3 socios de la microempresa,
reflejados en aportes materiales y economicos. 2 de los socios aportaron cada uno un 40%

y el otro socio el 20% restante.

6.4.3 Analisis vertical estado de resultado integral afio 2020.

A continuacion, se presenta el analisis vertical del estado de resultado integral a corte 31 de

diciembre de 2020, para la microempresa Asi sabe Colombia. Se debe tener en cuenta que la

informacion fue aportada por parte del area de gerencia y del contador de la microempresa:
Tabla 7
Estado de resultado integral a corte de 31 de diciembre de 2020.

Notas

1)
2)

3)

ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
A CORTE DE 31 DE DICIEMBRE DE 2020

(Cifras en pesos colombianos)

2020 %
Ingresos ordinarios 56.180.000 100,00%
Costo de ventas 33.708.000 60,00%
Utilidad bruta 22.472.000
Gastos de administracion 1.350.000  2,40%



4)

5)

6)
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Gastos de ventas 3.690.000 6,57%
Utilidad operacional 17.432.000
Otros ingresos 7.320  0,01%
Otros gastos -
Costos financieros 108.000  0,19%
Utilidad antes de la provision para impuesto sobre la renta 17.331.320

Provision para impuesto sobre la renta -

Perdida / Utilidad neta 17.331.320 30,85%

Nota: Autoria propia.

1)

2)

3)

4)

5)
6)

La relacion de las notas del estado de situacion financiera es el siguiente:

Este valor esta reflejado una parte en dinero de la caja y la otra se encuentra depositado en
la cuenta bancaria.

Este valor estd reflejado en todos los insumos que se utilizan para la elaboracion de los
productos, ademds de mercancia que se encuentra preparada y almacenada.

Este valor esté reflejado en utensilios industriales como: licuadoras, trituradoras, estufas,
neveras, ollas, variedad de cubiertos, 3 bicicletas adaptadas (triciclos), mesas, sillas,
menajes, estanteria, muebles.

Este valor esta reflejado en parte de los servicios del lugar donde se hacen los productos (se
especifica “parte” porque también estd habitado en horarios no laborales) y los del local,
ademas en el arriendo del mes de diciembre.

Este valor esta reflejado en una deuda adquirida en una entidad financiera

Este valor esté reflejado con la inversion inicial realizada por 3 socios de la microempresa,
reflejados en aportes materiales y econdmicos. 2 de los socios aportaron cada uno un 40%

y el otro socio el 20% restante.
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6.4.4 Analisis vertical estado situacion financiera afio 2020.

A continuacion, se presenta el analisis vertical del estado de situacion financiera a corte 31 de
diciembre de 2020, para la microempresa Asi sabe Colombia. Se debe tener en cuenta que la
informacion fue aportada por parte del area de gerencia y del contador de la microempresa:

Tabla 8

Estado de situacion financiera a corte de 31 de diciembre de 2020.

ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
A CORTE DE 31 DE DICIEMBRE DE 2020

(Cifras en pesos colombianos)

2020
ACTIVO
Notas
%
D Efectivo y equivalentes de efectivo 5451320  22,50%
Cuentas por cobrar comerciales y otras cuentas por cobrar - 0,00%
2 Inventarios Materia Prima 2.500.000 10,32%
Activo corriente 7.951.320
Inversiones - 0,00%
3 Propiedades, planta y equipo 16.780.000  69,25%

Depreciacion planta y equipo
4) P P v cquip (500.000)

Activo no corriente 16.280.000




5)

6)

7)

Total activo

PASIVO

Proveedores
Cuentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar

Pasivos por impuestos
Beneficios a los empleados

Pasivo corriente

Obligaciones Financieras

Pasivo no corriente

Total pasivo

PATRIMONIO
Capital

Resultado del Ejercicio

Total del patrimonio

Total del pasivo y del patrimonio

Nota: Autoria propia.

24.231.320

400.000

400.000

1.500.000

1.500.000

1.900.000

5.000.000

17.331.320

22.331.320

24.231.320
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0,00%

21,05%

0,00%
0,00%

78,95%
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La relacion de las notas del estado de situacion financiera es el siguiente:

1) Este valor esta reflejado una parte en dinero de la caja y la otra se encuentra depositado en
la cuenta bancaria.

2) Este valor estd reflejado en todos los insumos que se utilizan para la elaboracion de los
productos, ademas de mercancia que se encuentra preparada y almacenada.

3) Este valor esta reflejado en utensilios industriales como: licuadoras, trituradoras, estufas,
neveras, ollas, variedad de cubiertos, 3 bicicletas adaptadas (triciclos), mesas, sillas,
menajes, estanteria, muebles, una ablandadora de masa y un exprimidor industrial.

4) Este valor se calcul6 a partir de una depreciacion lineal estipulada para los equipos

5) Este valor esta reflejado en parte de los servicios del lugar donde se hacen los productos (se
especifica “parte” porque también estd habitado en horarios no laborales) y los del local,
ademas en el arriendo del mes de diciembre.

6) Este valor esta reflejado en una deuda adquirida en una entidad financiera

7) Este valor esté reflejado con la inversion inicial realizada por 3 socios de la microempresa,
reflejados en aportes materiales y econdmicos. 2 de los socios aportaron cada uno un 40%
y el otro socio el 20% restante

6.4.5 Analisis horizontal estado de resultado integral afio 2019-2020.

A partir del estado de resultado integral para cada afo, se procedid a realizar un andlisis
horizontal con el fin de identificar aspectos relevantes, en el presente andlisis se debe tener en
cuenta que la empresa estd bajo un régimen simplificado, razén por la cual no estd obligada a
declarar impuestos. Los resultados se muestran a continuacion:

Tabla 9
Anadlisis horizontal aiio 2019-2020 (Estado de resultado integral).

ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
Analisis horizontal ano 2019-2020

(Cifras en pesos colombianos)




Ingresos ordinarios

Costo de ventas

Utilidad bruta

Gastos de administracion

Gastos de ventas

Utilidad operacional

Otros ingresos

Otros gastos

Costos financieros

Utilidad antes de la
provision para impuesto

sobre la renta

Notas

1)

2)

3)

4)

S)

6)

7)

8)

2019

69.769.500

41.861.700

27.907.800

1.800.000

5.400.000

20.707.800

7.320

108.000

20.607.120

2020

56.180.000

33.708.000

22.472.000

1.350.000

3.690.000

17.432.000

7.320

108.000

17.331.320

Variacion

absoluta

(13.589.500,00

)

(8.153.700,00)

(5.435.800,00)

(450.000,00)

(1.710.000,00)

(3.275.800,00)

(3.275.800,00)
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Variacion

relativa

-19%

-19%

-19%

-25%

-32%

-16%

0%

0%

-16%
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Provision para impuesto

sobre la renta - .

Perdida / Utilidad neta 9) 20.607.120 17.331.320  (3.275.800,00) -16%

Nota: Autoria propia.

La relacion de las notas del analisis horizontal es el siguiente:

1)

2)

3)
4)

Hubo una disminuciéon de los ingresos ordinarios en el orden de un 19%, que son
representados en las ventas de la microempresa. En este aspecto se debe tener en cuenta la
dificil situacion por la que han tenido que enfrentarse las empresas a nivel mundial a raiz
de la crisis de la pandemia. Aqui se debe entrar a un analisis detallado de las ventas (el cual
se efectivamente se realizé y se puede ver més adelante), ya que la tendencia de éstas en un
ambiente sin pandemia alcanza en ocasiones en algunos meses al punto de casi triplicarse
en comparacion con el inicio de la actividad comercial de la organizacion.

El valor de los costos totales se redujo en un 19%, esto no se debe a reduccion de costos
por optimizacion del proceso en si, es el resultado de la disminucion de las ventas, razon
por la cual el valor resultante de este aspecto es evidente que se reducird (el costo del
proceso esta alrededor del 60% del precio de venta del producto, si hay un nimero elevado
en la venta el costo seguiré siendo el 60%, si hay un numero bajo en la venta el costo seguira
siendo de la misma cuantia), por esta razon como hubo una reduccion en las ventas, el valor
resultante se refleja como una reduccion en los costos.

La utilidad bruta se redujo en un 19%, esto teniendo en cuenta los 2 puntos anteriores.

Los gastos de administracion se redujeron en un 25%, esto se debe a:

* En el mes de abril se decretd cuarentena general indefinida en el pais, razon por la cual
las empresas debian suspender sus actividades comerciales hasta nueva orden. La
microempresa no pudo abrir su punto comercial por esto, por lo tanto se realiz6 un acuerdo
con el duefio del local para la reduccion del arriendo teniendo en cuenta que el punto estaba

cerrado, dicho acuerdo se finalizo en el mes de enero del afio 2021.
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*Por la dificil situacion financiera a la que se enfrentaba la compainia, se tuvo que llegar a
un acuerdo con el contador para reducir el pago que se le estaba realizando, éste aceptod
dicho acuerdo, el cual finalizd a comienzos del mes de enero del afio 2021.

5) Los gastos de ventas se redujeron en un 32%, esto es el resultado de la disminucion en la
adquisicion de publicidad (tarjetas, volantes...)

6) Este valor no cambio ya que el rubro de los rendimientos financieros siguidé su
comportamiento normal ya que estuvo vigente la cuenta bancaria en el ano 2020.

7) Este rubro no cambi6 ya que la cuota de manejo se siguid generando a raiz de la vigencia
de la cuenta bancaria

8) Las utilidades antes de la provision para impuesto de la renta disminuyeron un 16%, esto
teniendo en cuenta los numerales anteriores

9) La utilidad neta de la organizacion disminuy6 en un 16% respecto al afio 02019.

6.4.6 Analisis horizontal del estado de situacion financiera afio 2019-2020.

A partir del estado del estado de situacion financiera para cada afio, se procedio a realizar un
analisis horizontal con el fin de identificar aspectos relevantes. Los resultados se muestran a
continuacion:

Tabla 10

Anadlisis horizontal aiio 2019-2020 (Estado de situacion financiera).
ASI SABE COLOMBIA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Analisis horizontal ano 2019-2020

(Cifras en pesos colombianos)

2019 2020 Variacion Variacion
Notas
absoluta relativa

ACTIVO



Efectivo y equivalentes de
efectivo

Cuentas por cobrar
comerciales y otras cuentas

por cobrar

Inventarios Materia Prima

Activo corriente

Inversiones

Propiedades, planta y equipo

Activo no corriente

Total activo

PASIVO

Proveedores

Cuentas por pagar

comerciales y otras cuentas

por pagar

Pasivos por impuestos

Beneficios a los empleados

1)

2)

3)

5)

6)

9.527.120

3.200.000

12.727.120

15.280.000

15.280.000

28.007.120

600.000

5.451.320

2.500.000

7.951.320

16.780.000

16.780.000

24.731.320

400.000

(4.075.800,00)

(700.000,00)

(4.775.800,00)

1.500.000

1.500.000

(3.275.800,00)

(200.000,00)
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-43%

-22%

-38%

10%

10%

-12%

-33%



Pasivo corriente

600.000
Obligaciones Financieras 7)
1.800.000
Pasivo no corriente
1.800.000
Total pasivo 8)
2.400.000
PATRIMONIO
Capital
5.000.000
Resultado del Ejercicio
20.607.120
Total del patrimonio 9)
25.607.120
Total del pasivo y del 10)
patrimonio 28.007.120

Nota: Autoria propia.

400.000

1.500.000

1.500.000

1.900.000

5.000.000

17.331.320

22.331.320

24.231.320

La relacion de las notas del anélisis horizontal es el siguiente:
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0%
(300.000,00) 17%
(300.000,00) 17%
(500.000,00) 21%

) 0%
(3.275.800,00) -16%
(3.275.800,00) “13%
(3.775.800,00) “13%

1) Hay una reduccion del 43% respecto al valor del afio 2019, esto se debe a la reduccion de

ventas y a la necesidad de efectivo inmediato de la microempresa, razon por la cual aumento

el retiro de éste de la cuenta bancaria.

2) Se redujo un 22% el inventario debido a la disminucion de la demanda de los productos y

en algunos momentos a la escases de materia prima debido a la situacion de pandemia,
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razén por la cual el almacenamiento de materiales para elaborar los productos se vio
disminuido, no por optimizacidn de recursos.
3) Se redujo un 38% con respecto al 2019 este item acorde a los puntos anteriores
4) Se evidencia un aumento del 10% en este aspecto, debido a que a principios del afio 2020,
gracias a un acuerdo comercial que se obtuvo, y al crecimiento en las ventas, se vio la
necesidad de adquirir unos equipos para poder facilitar algunas tareas.
5) Se redujo un 12% este monto respecto al afio 2019 con base en los puntos anteriores
6) Se redujo en un 33% este valor a raiz de la disminucion del monto respectivo al arriendo
gracias al acuerdo al que se llegd y a la disminucién de servicios publicos consumidos en
las labores debido a la disminucién de demanda, por tal razéon hubo esa reduccién, mas no
por optimizacion de recursos.
7) Hay una disminucion del 17% en este valor a raiz de un menor monto de deuda pendiente
con un crédito financiero de la microempresa.
8) Se redujo un 21% respecto al afio 2019 con base en los puntos 6y 7
9) Este valor se redujo en un 13% respecto al afio 2019
10) Este valor se redujo en un 13% teniendo en cuenta los anteriores puntos
6.5 Analisis de las ventas
La microempresa tiene su punto comercial es un sitio estratégico, ya que se encuentra en una
zona central, cerca al parque principal del municipio donde estd presente el mayor flujo de
mercado, ademas esta en frente de uno de los colegios mas grandes y conocidos, razon por la cual
sus ventas en algunos meses llego al punto de casi triplicarse, esto sucedio también gracias a unos
acuerdos comerciales que se obtuvieron en 2 instituciones educativas, por lo que los mayores picos
se presentan en los meses de concurrencia estudiantil. Por otro lado, hay que tener en cuenta que,
a raiz de la crisis de salubridad a nivel mundial, todas las empresas comerciales tuvieron que
suspender actividades presenciales en sus puntos de ventas, por eso desde el mes de abril del 2020
se evidencia una dréstica caida en las ventas de la microempresa en lo restante del afio. La anterior
informacion se vera reflejada en tablas y graficos que se presentaran a continuacion, a partir de

estos se pueden inferir varias cosas.
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) ) ) ) Total
Ao | Mes |Unds. Preco Arepe Unds. P-rec:u Unds. Premfj Unds, Preco Unds. Faps Unds.| Pastel |Unds, s unds. | Total ventas
de huevo caribariola Patacdn empanada rellena naturales _
vendidas

2019 |Enero 1|5 2000|296 | § 2000| 224 | S2000| 367 [ 2000| 315 | 52000| M2 |5 2000|283 [$ L1500| 2188 |§ 4234500
2019 |Febrero 481 (S 2000|402 | S 2000 316 | 2000|459 | S 2.000| 401 | §2.000| 431 |§ 2000| 35 [ L500| 2815 | 5467500
2019 \Marzo 48 (S 2000|407 | S 2000 321 | G2.000| 464 | 2.000| 407 | 5 2.000| 424 |§ 2000|313 [ L500| 2838 | 5510500
2019 |Abril 483 (S 2000|402 | S 2000 316 | $2.000| 469 | 2000 | 412 | §2.000| 418 |§ 2000|320 [§ L500| 2821 |§ 5481500
2019 |Maya 479 (S 2000|396 |5 2000 308 | $2.000| 454 | 2.000| 403 | §2.000| 411 |§ 2000|316 [ L500| 2767 | 5.376.000
2019 |Junio 7205 20000 15 |5 2000| 26 [$2000| 358 | S 20000 307 [S2000( 331 |§ 2000( 274 |§ 1500 2153 |5 4.169.000
2019 |Julio 7605 20000 4|5 2000|206 [$2000| 36 |5 2000|311 [S2000( 372 |§ 20000 279 |§ 1500 2164 |5 4188500
2019 |Agosto 667 |5 2.000| 603 | & 2.000| 487 [S2.000| 635 | S 2.000| 581 [S2.000( 611 | 2000|316 |§ 1500 3900 |5 7.642.000
2019 |Septiembre| 672 § 2000|609 [§ 2.000) 494 [S2000| 642 |5 2000 592 | S2.000| 619 |§ 2000 309 |§ 1500 3937 |5 7.719.500
2019 |Octubre 669 |5 2.000| 606 | & 2.000| 491 |$2.000| 639 | S 2.000| 586 [S2000| 616 | & 2000|324 |§ 1500 3931 |5 7.700.000
019 |Noviembre| 632 [§ 2000|575 |5 2,000 | 464 | 52.000| 603 | 2000 | 553 | §2.000| 604 |§ 2000|319 [§ L500| 3750 |§ 7340500
2019 |Diciembre | 407 [S 2,000 | 384 |5 2000 | 282 | 52.000| 416 | 2000 | 369 | $2.000| 370 | § 2000|322 |§ L500| 2550 | % 4.939.000
Total $ 69,769,500

Figura 7. Ventas 2019. Autoria propia

_ _ . o _ ) Total | Total ventas

. Unds. |Precio Arepa| Precio | | Precio |Unida| Precio |Unida| Papa |Unica Unida|  Jugos o
Ao | Mes | . ndade . Inidede Pastel unds, | diarias
dizrizs| de hyeyo caribanola Patacon | des |empanada| des | rellena | des des | naturales _ _
vendidas| (promedio)
2019 |Enero 205 2000099 % 20000 75 |§2000(122|% 2000|105 /52000 1045 2000 94 |5 1500 635 |§ 127.000
019 |Febrero | 160 |5 2000|134 |5 2000 105 | 52000 (153 |5 2000 13452000 1441(6 2000( 1085 1500 0 |§ 16600
2019 (Marzo 16,2 (5 200001368 2000207 | 62000(155|% 2000 136 |62000 415 2000{1L0|5 1500 836 |§ 167.267
2019 (Abril 16118 200001345 2000105 |62000| 156 |8 200013762000 1396 20000 107(% 1500| 833 |§ 166667
019 |Mayo 1605 2000013218 2000103 |§2000( 151 |8 2000] 134 | 520001375 2000{105|5 1500 1,7 |§ 163400
2019 {Junio A5 20000 98 | 2000 72 |§2000( 119 |8 2000|102 | 52000 1,0 |5 2000 91 |5 1500| 626 |§ 125267
2019 |Julio 255 20000 85 |5 2000) 63 |52000(122 |5 2000|104 | 52000 1245 2000 93 |5 1500| 628 |§ 125667
2019 |Azosto D25 200000108 2000]162 52000022 % 2000 194520000 045 20001055 1500| 1185 |§ 23893
2019 |Septiembre| 224 § 20002035 2000] 165 | 52000(214|% 2000|197 520002065 2000{103|5 1500| 1209 |§ 241867
019 |Octbre | 223 |5 2000|202 (5 2000] 164 52000203 S 2000 19552000 205(% 2000( 1085 1300( 1202 |§ 240467
2019 |Noviembre | 201 |§ 2000|192 [§ 2000|155 | S2000 | 201§ 2000| 18452000 01 (5 2000( 1065 1500| 1144 |§ 2873
2019 Diciembre | 136 [§ 2000 128 | § 2000| 94 |S2000( 133 |5 2000 123 [ $2000( 1235 2000107 |5 1500 M3 |5 14851

Nota: La prasente tabla es un promedio zenerado a partir de |a informacian de [z primera

Figura 8. Ventas diarias 2019. Autoria propia
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En las tablas se puede evidenciar que efectivamente los meses donde se registran la mayor
cantidad de ventas es en los periodos estudiantiles (febrero-mayo, agosto noviembre) esto se debe
a lo mencionado anteriormente, el punto comercial se encuentra ubicado en frente de uno de los
colegios mas grandes y populares del municipio, razén por la cual es evidente el por qué el aumento
de ventas en estos periodos, ademas a partir del mes de agosto en comparacion con el inicio de
actividades en el afio en cuestion, se presenta un aumento casi del doble en la produccion, esto se
debe a que antes de empezar ese periodo escolar (agosto-noviembre) se llegd a un acuerdo
comercial con la institucion educativa que queda en frente del local, en dicho acuerdo se pacto la
compra por parte de la cafeteria del colegio de determinada cantidad de fritos para vender dentro
de la institucion, por eso mismo al empezar el mes de diciembre se evidencia una caida en las
ventas, ya que en este mes y en enero del 2021 no hay actividades estudiantiles. A continuacion,

se presenta un diagrama en el cual se puede visualizar en mejor medido lo dicho:

Ventas afio 2019

00

500

300

J

| ‘
0

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre

Unidades
=

=

=

Titulo del gje

NhArepadehuevo M Caribafiola MPatacon MEmpanada MPaparelena MPastel Mlugos naturales

Figura 9. Relacion ventas 2019. Autoria propia
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En lo respectivo al afio 2020 la microempresa en el periodo comprendido entre diciembre de
2019 y enero de 2020 empez6 negociaciones con otra institucion educativa para poder llegar a un
acuerdo comercial, el cual llego a buenos términos y se produjo un arreglo en el cual la cafeteria
de dicho colegio, empezaria a adquirir cierta cantidad de productos para poner a la venta, por esta
razon en el mes de febrero y marzo llego a casi triplicarse la produccion en comparacion al inicio
de la actividad comercial de la microempresa (enero del 2019), pero por razones de la crisis de
salubridad a nivel mundial, mejor conocida como la pandemia, las instituciones educativas tuvieron
que cerrar al igual que todo el comercio presencial, razon por la cual los acuerdo que se tenian no
se pudieron continuar hasta que la situacién se normalizara, por ello las ventas de la compaiiia se

vieron drasticamente afectadas, a continuacion se presenta la informacion:

. Precio Arepa Precio Pretip Precio Papa Jugos o
Ao | Mes  |Unds. Unds.] . |Unds| — |Unds. Unds. Unds.| Pastel |Unds. unds, | Total ventas

dehuevo caribanola Pafacon|  [empanada rellena naturales |

yendidas
2020 (Enero 3905 2000] 2 |5 2000 24 |$2000| 367 |5 2000|315 {52000 M2 |5 2000( 36 |5 1500 249 | S 4340000
2000 [Febrero | 784 |5 2000|725 |5 2.000( 632 | S2000| 756 |5 2000| 73 | 52000( 6 S 2000( 35 1500| 4697 |§ 9.233500
00 Mo | B2 (S 2000| TBL|S 2000( 6% | 52000| 73 |4 2000|727 | 2000|763 | 2000) 14 |8 1500] 4712 | ¢ e252000
2000 |Abi B40S 2000) 285 |5 2000 25 [S2000| 51| 5 2000( 307 |52000( 339 |5 2000 104 [§ 1500 195 |§ 389000
2000 |Mayo WS 2000 274 |5 2000 29 [S2000| 9|5 2000| 29 |52000( 37 |5 2000 % [§ 1500| 1891 |§ 375000
2000 {Junio WS 2000) 266 |5 2000) 208 [$2000| 326 |5 2000| 281 | 52000( 311 |5 2000 & [§ 1500| 184 |§ 3385500
200 |ulio 285 2000|254 |5 2000 204 [S2000| 32 |5 2000| 2B |52000( 34 |5 20000 7[5 1500| 17 [§ 3505500
00 [Agost | 3BL|S 2000|357 |5 2000| 21| S2000) 30 |5 2000| 6 52000 29§ 2000 M |5 1500| 1774 |§ 31000
2000 (Seotiembre| 349 | S 2000| 261 | § 2000| 207 |S2000| 338 | S 2000| 88 |52000| 32 |§ 2000 M |5 1500| 189 |§ 3520000
00 |Octubre | 358 | S 2000| 23 | § 2000| 25 |S2000) M7 |5 2000| B4 |52000| 35 |5 2000 8 |§ 1500| 188 |§ 370500
2000 Noviembre| 366 | S 2000 | 274 | § 2000| 236 | S2000| 356 | S 2000| 27 |$2000| 324 |§ 2000 88 |§ 1500| 1941 |§ 3338000
2000 (Diciembre | 375 | S 2000 | 3815 2000| 28 | 2000 | %9 |5 2000|302 | 52000( 37 [§ 2000( % |5 1500 1388 |§ 3928000
Total § 56,180,000

Figura 10. Ventas 2020. Autoria propia
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v Precio Arepa Precio Precio Precio Papa Jugos Toal . Totlvents
Ao | Mes  |Unds. Unds.| . |Unds, . |Unds, Unds. Unds,| Pastel [Unds. unds. | diarias
de huevo caribaniola Patacon empanada rellzna naturales i i
vendidas | (promedlio)
2020 |Enera 13005 20000 89 [ 20000 75 |S2000| 1225 2000|105 |6 2000|104 |$ 2000|105 (% 1500| 644 |§ 128867
020 |Febrero | 260 |5 2000 242 (5 2000| 21| 52000 52 (5 2000 241 | $2000( 2525 2000(107|5 1500 159 |§ BLIM
2020 |Marzo B8 20000 44 (5 20000202 (52000( 250 |5 2000|242 520002548 2000|108 (% 1500 1453 |§ 29253
2020 |Abril WE[§ 20000 85 |5 20000 78 |52000 10,7 [§ 2000|102 | 52000103 |8 2000( 35 |§ 1500| 624 |§ 14733
2020 |Mayo 1415 2000 81 (5 20000 73 |S2000| 103 |5 2000] 99 (2000|109 (% 20000 31 [% 1500| 599 |§ 119800
2020 (Junio W28 2000089 |5 20000 69 |52000( 109 |8 2000 94 |S2000( 104 (8 20000 28 & 1500| 375 |§ 115267
2020 {Julio 1095 20000 &5 [ 20000 68 |52000( 10,15 20000 91 (2000|1018 20000 26 [§ 1500| 565 |§ 113.000
00 |Agosto | 1L0| & 2000( 86 |5 20000 70 |$2000| 100 |& 2000| 92 | $2000| 100§ 2000| 23 |§ 1500| 368 |§ 113600
2020 |Septiembre| 116 [§  2000| 87 |$ 2000| 72 |S2000| 113 [§ 2000] 96 |$2000( 101§ 2000| 25 [§ 1500| 385 |§ 117000
020 |Octubre | 1L3 (5 2000) 90 |5 2000| 75 |S2000| 106 |§ 2000) 95 | S 2000|105 (8 2000( 28 |§ 1500| 399 |§ 119867
2020 |Noviembre | 12,215 2000 91 [$ 2000( 79 |52000( 109 |5 2000( 99 | 52000| 108 (& 2000 29 [§ 1500 613 |§ 12353
2020 |Diciembre | 125 |5 2000( 94 |5 2000| 76 |S2000| 123 [§ 2000( 10,0 | $ 2000|102 [§ 2000| 32 |§ 1500| 631 |§ 1613

Nota: La presente tabla es un promedio generado a partir de la informacidn de |2 primera

Figura 11. Ventas diarias 2020. Autoria propia

Como se mencion6 anteriormente se puede evidenciar que en el mes de febrero y marzo hay un

aumento en las ventas de manera significativa, y de inmediato en el mes de abril hay una

disminucién considerable en las mismas, la cual se mantiene y poco a poco se va aumentando

cuando se empieza a normalizar un poco el aspecto del comercio, aunque no mucho, a partir del

mes de septiembre. Durante el tiempo de cuarentena general, la empresa intenta seguir con sus

actividades por medio de la venta a domicilio de los productos y por medio de la promocion de los

mismos, aunque en poca medida, por medio de las redes sociales. A continuacion, se presenta un

diagrama de barras en el cual se puede ver mejor lo descrito:
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Ventas afio 2020

Unidades
g g g = g

g

=

Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julie Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciemibre

Titulo del eje

WhArepadefuevo  MCaribafiola WPatacon WEmpanada MPaparellena W Pastel  WJugos naturales

Figura 12. Relacion ventas 2020. Autoria propia

Hay que hacer un analisis de la tendencia y el crecimiento de las ventas de la microempresa en
una situacion en la que no exista esta crisis de salubridad, los nimeros respaldan el crecimiento de
la organizacion en tal escenario, llegando en su punto maximo (febrero-marzo del 2020) a casi
triplicar su produccidn, por esta razéon es que se ve un gran potencial de crecimiento en la
organizacion, a continuacion, se presenta un grafico en el cual se puede evidenciar de mejor manera

lo descrito:
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Figura 13. Relacion ventas enero 2019-mayo 2020. Autoria propia
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7. Propuesta

A partir del analisis realizado luego de las visitas generadas a la organizacion, de las entrevistas
que se dieron con los colaboradores, de comprender la actividad de la microempresa y de la
inferencia que se obtuvo luego del proceso, se encaminaron esfuerzos por generar ciertas
propuestas que se presentardn a continuacion, cuyo proposito es mejorar las condiciones de los
escenarios que se escogieron y que se podran evidenciar en su gran mayoria en el balanced
scorecard, que es la herramienta que se determind para el seguimiento y control con base en
indicadores escogidos a partir de las necesidades encontradas.

7.1 Balanced Scorecard

Como bien se menciond anteriormente, una de las principales causas por las cuales fracasan las
empresas, especialmente las MiPymes, es la falta de planeacion estratégica, o el inadecuado diseno
y posterior implementacion de la misma, esto también hace parte de la microempresa Asi sabe
Colombia, en esta organizacion la forma empirica en como se realizan los procesos es el pan de
cada dia, y es alli donde surge la necesidad de implementar una herramienta que permita la
optimizacion de las tareas, su seguimiento y control. Al momento de realizarse el acercamiento
inicial, se indago sobre la metodologia que se utiliza a través de la linea de produccion, sus
estrategias, la vision que se tiene en un horizonte de tiempo, las herramientas que estan usando
para darle control a cada actividad y asi poder realizar la respectiva medicion, pero por medio de
la observacion directa y la informacidon que se recopild con entrevistas a los encargados de cada
area, se logr6 determinar que no hay lineamientos especificos para cada paso, se hace segun se
considera en el momento y con las herramientas y materiales que estén disponibles, lo que genera
un entorno en el cual es muy dificil controlar las variables del proceso y por lo tanto el resultado
generado en el mismo.

El crecimiento y la aceptacion que estd teniendo la empresa en la zona en la que estd presente
ha ido en aumento, teniendo en cuenta cifras que se han presentado, las ventas se han triplicado en
los ultimos meses, pero cada vez se vuelve mas dificil generar un control sobre la cadena de
produccion debido a que no cuentan con ningun plan estratégico o alguna herramienta de gestion
que los ayude en las labores. Con el escenario que se estd presentando y con base en la forma cémo
se esta llevando la gerencia de la organizacidn, se determina que lo mejor serd optar por
implementar un sistema que permita el respectivo seguimiento y control a los procesos, que

fortalezca la estructura en si y respalde el crecimiento que se esta presentando.
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El Balanced Scorecard se considera unos de los mdas importantes modelos de gestion y
planificacion en la actualidad, su uso se ha popularizado y generalizado en gran cantidad de
organizaciones, la clave de éste radica en la interrelacion que se crea entre las estrategias y los
indicadores que se establecen para la medicion de los procesos, el que abarca a diversas areas de
la empresa haciendo que sea una herramienta integral, ademés de ofrecer una facil comprension de
la informacion que resulte posterior a su implementacion, estas son algunas de las caracteristicas
que posee, lo cual lo respalda lo citado a continuacion:

El Balanced Scorecard contribuye a la resolucién de problemas que tienen nuestras empresas y

preocupan a nuestros directivos...es un modelo de gestion que traduce la estrategia en objetivos

relacionados, medido a través de indicadores y ligados a unos planes de accion que permiten alinear el
comportamiento de los miembros de la organizacion. (Fernandez, Sin fecha)

Teniendo en cuenta esto, se escogio dicha herramienta para ser objeto de trabajo, con ella crear
y alinear estrategias de gestion en la organizacion que vayan de la mano con indicadores que
permitan el control de procesos clave en la microempresa, para asi apoyar y contribuir al
crecimiento de la misma.

“La aplicacion del Balanced Scorecard empieza con la definicion de la mision, vision y los
valores de la organizacion. La estrategia de la organizacion solo serd consistente si se han
conceptualizado esos elementos” (Fernandez, Sin fecha; Garcia, f.c.). A partir de lo afirmado por
el autor, se decide crear los indicadores y las respectivas estrategias de la herramienta en cuestion
tomando como eje la mision y la vision de Asi sabe Colombia, pero como bien se ha mencionado
con anterioridad, la gestion de la organizacion no esta desarrollada y eso incluye estos pilares, por
tal razon se decide desarrollar una propuesta de mision y vision de la mipyme, de la cual se
desprendera el Balanced Scorecard, cuyas propuestas seran presentadas a la microempresa para
que si asi lo deciden, luego de generar su presentacion puedan apropiarlas e implementarlas en la
compaiiia.

7.1.1 Mision.

La siguiente es la propuesta para la posible mision que podria adoptarse en la microempresa
“Ofrecer una experiencia unica en la cual las personas puedan disfrutar de los fritos tipicos
colombianos, con los mejores indices de calidad y servicio, procurando siempre la productividad

de la empresa.”
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7.1.2 Vision.

La visién que se propone para la organizacion es la siguiente:

“En el afio 2025 Asi sabe Colombia es reconocida por su amplio y distinguido portafolio de
productos innovadores y se ha logrado posicionar en el mercado local y al menos 1 municipio

anexo.”

Figura 14. Mision y Vision de "Asi sabe Colombia". Autoria propia.

7.1.3 Estrategia final.

A continuacion, se presentan cada una de las 7 estrategias obtenidas después de hacer la matriz
de correlacion para la empresa “Asi sabe Colombia”.

7.1.3.1 Estrategia 1.

e Objetivo estratégico: Estandarizacion de los procesos

o Estrategia: Por medio de asesoria especializada, definir los lineamientos para cada tarea en
la compaiia.

e Actividades: Estudio de tiempos y movimientos en los procesos, definicion de estdndares
de calidad.

e Recursos: Ingenieros industriales, hardware, software, disposicion de tiempo.

7.1.3.2 Estrategia 2.

e Objetivo estratégico: Implementacion de herramientas que posibiliten la mejora en las

actividades.
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Estrategia: A través de indicadores que permitan revisar el proceso de la empresa.
Actividades:
1. Estudiar qué indicadores son los mas apropiados para evaluar a la empresa.
2. Obtener asesoria para seleccionar la herramienta adecuada a implementar

Recursos: Ingenieros industriales, hardware, software

7.1.3.3 Estrategia 3.

Objetivo estratégico: Implementar herramientas para el registro y control

Estrategia: A través del disefio de herramientas que posibiliten el seguimiento de los
procesos.

Actividades: Disefiar un software que permita la trazabilidad de las actividades.

Recursos: Ingenieros industriales, ingenieros o desarrolladores de software, hardware,

planificacion financiera.

7.1.3.4 Estrategia 4.

Objetivo estratégico: Desarrollar capacitaciones dirigidas al area directiva de la
organizacion.

Estrategia: Integrar un programa de capacitaciones para el area directiva con el fin de
ensefiar a manejar el software y dar las bases de como a través de estas se realiza la
evaluacion de la empresa.

Actividades: Cronograma de capacitaciones que permitan el entrenamiento a la junta
directiva.

Recursos: Ingenieros industriales, equipos de computo y software.

7.1.3.5 Estrategia 5.

Objetivo estratégico: Desarrollar programas para el entrenamiento de los colaboradores a
partir de lineamientos establecidos previamente.

Estrategia: A través de capacitaciones al personal que permitan la apropiacion de
conocimientos, saber los cambios y resultados de lo implementado en la empresa.
Actividades: Cronograma de capacitaciones que permitan el entrenamiento del personal.

Recursos: Equipos de computo, software, supervision de lideres de la respectiva area.

7.1.3.6 Estrategia 6.

Objetivo estratégico: Adquisicion de equipos que permitan la mejora en las actividades
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Estrategia: Adquirir maquinas y equipos en pro de la optimizacion de recursos como lo son
la materia prima, requerimiento de personal, el tiempo.
Actividades:
1. Investigar ofertas en el mercado de equipos que ejecuten las tareas requeridas por
la empresa, pero a escala industrial.
2. Desarrollar e implementar una planificacion financiera que posibilite la adquisicion
de la maquinaria.
Recursos: Investigacion de posible maquinaria que serviria, asesoria de expertos en el

funcionamiento de los equipos, planificacion financiera.

7.1.3.7 Estrategia 7.

Objetivo estratégico: Disenar estrategias que permitan dar conocer y expandir la
organizacion
Estrategia: Mediante el uso de redes sociales y otros canales de comunicacion que permitan
ofrecer los productos en el mercado virtual. Busqueda de socios que posibiliten el
apalancamiento financiero.
Actividades:

1. Vinculacién a redes sociales.

2. Creacion de pagina web.

3. Desarrollo de estrategias para la entrega de productos por pedido.

4. Desarrollo de campafias y anuncios que atraigan a socios potenciales.
Recursos: Expertos en marketing digital, disefiadores web, desarrolladores de software,

planificacion financiera.
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Figura 15. Estrategia final para la empresa "Asi sabe Colombia". Autoria propia.
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7.1.4 Cuadro de mando integral CMI.

En el cuadro de mando integral se pueden ver directamente los resultados que hasta el momento
lleve la empresa acorde a los indicadores planteados y a la gestion realizada, en este cuadro se
pueden identificar claramente las metas que se han establecido, su respectiva comparacion con lo
que se tiene hasta le fecha en el logro de la misma, la manera coémo se estd calculando tal
informacion (férmulas), quien es el responsable del control de la misma dependiendo del indicador
y de la perspectiva. Es una parte importante de la herramienta que permite tener ese seguimiento
oportuno a las estrategias que se han establecido previamente, su funcidon precisamente es poder
determinar si las decisiones que se han tomado hasta la fecha han sido las adecuadas y se han
alineado acorde a los parametros establecidos con anterioridad, su objetivo se cita a continuacion:

Llevar a cabo la implantacion de la estrategia definida por la organizacion, estableciendo mecanismos

de gestion (seguimiento y feedback), que nos permitan conocer su grado de éxito o fracaso y, por

consiguiente, tomar las decisiones oportunas. Los presupuestos y recursos disponibles, han de estar

alineados con la estrategia establecida. (Baraybar, El cuadro de mando integral, 2010)



CUADRO DE MANDO INTEGRAL (CMI) BSC

OBJETIVOS INDICADOR FORMULA PERIOCIDAD | RESULTADO| META | RESPONSABLE
ESTRATEGICOS
R Aumento de utiidad NETA | Margen neto de utilidad (Utilidad neta(operacion)/Ventas netas) Anual 48% 50% Gerencia
financiera  [Reduccion de costos Reducc1i)nrllitj;(l)(;s costos (Costos unitario de produccion/mejora en la productividad) Trimestral 23% 30% Gerencia
, " . : Li icio al
Fidelizacion de clientes Retencion de clientes (Clientes retenidos / Total de clientes que solicitan el retiro) Trimestral 2% 90% 1derC;:$:1o 4
Mayor alcance de nuevos , . o . , ) . Lider area
. _ Nuevos clientes (Clientes nuevos al nicio del periodo) / (Total clientes) Semestral 20% 20% .
Perspectiva  (clientes comercial
Client ienci . , . , Lider &
e Eﬁ01§nc1a do enireges Entregas a tiempo  |(Pedidos entregados a tiemportotal pedidos entregados) Mensual 60% 95% ler aregyde
efectivas produccion
e , . , , . , . Lider servicio al
Satisfaccion de cliente Satsfaccion del cliente |[(Numero de clientes satisfechos/Numero de clientes medidos)*100]| ~ Mensual 93% 95% clente
?umerito de productividad Cierre de ventas | (Total cotizaciones / Ventas completadas) Trimestral 66% 90% I;f;;:z
e ventas
Perspectiva ., y . , . . Lider 4rea de
interna Aumento de produccion Productividad  |(Horas utilizadas/horas requeridas) Anval 8% 95% orodhccion
Nivel de cumplimiento en los s (numero de despachos completados a tiempo / numero total Mensual 859 959, ider areziirde
despachos despachos ) produccion
Insentivar al personal por Satisfaccion y
medio de bonos, comisiones,|  Motivacion de los | (Empleados con retribucion variable / Total empleados) Semestral 58% 80% Gerencia
efc. colaboradores
.Ele]:]siecc.(t;l\:a Publicidad por internet Costo por clic CPC |(Inversion en la campaiia / clics logrados) Trimestral - 80% Ef;;:;
innovacion y
izaje. : Lider 4
aprendizaje Nuevos productos V;i?;fiz‘slos (Total ventas nuevos productos / Total ventas) Trimestral 40% 70% CL;;?;E
Nivel de mversionen TI| i )
Software ruteo ySI (Numero de personas formadas en Tl y SI/ Total plantilla) Anval 5% Gerencia

Figura 16. Cuadro de Mando Integral de “Asi sabe Colombia”. Autoria propia.




7.1.5 Mapa estratégico.

El mapa estratégico es una herramienta grafica que permite la visualizacion de las estrategias
de la empresa dividiéndolas en las cuatro perspectivas, pero, que a su vez, mantienen una relacion
causa-efecto. En este contexto Cérdova expone su importancia:

Los vinculos causa-efecto en los mapas estratégicos del Balanced Scorecard describen el camino por el

que las mejoras en las capacidades de los activos intangibles se traducen en resultados tangibles, tanto

financieros como con los clientes. Los mapas estratégicos son el aporte conceptual mas importante del

Balanced Scorecard. Ayudan a entender la coherencia entre los objetivos estratégicos y permiten

visualizar de manera sencilla y grafica la estrategia de la organizacion. (Cordova Aguirre, 2008)

Aumento de Mejorar l
Perspectiva Financiera ; gestién de costos

Perspectiva Innovacion y
aprendizaje.

Figura 17. Mapa estratégico de “Asi sabe Colombia”. Autoria propia.

7.1.6 Indicadores.
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Los indicadores son datos que se permiten medir con el fin de observar y plantear objetivos.
Para esta propuesta se plantearon un total de 13 indicadores divididos en las 4 perspectivas que son
parte importante en el BSC, cada uno de estos indicadores maneja una hoja de vida (figura 9) que

le permite a la empresa un mejor manejo del indicador.

Codigo: ASC-001
-~ . Hoja de vida del indicador -
” 6513?"‘ &A Version: 1
S\l Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Eficacia
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Desempeiio
Operacional
Meta establecida (Anual) Criterio de analisis
o . Condicion critica % | Condicion Normal % [ondicion Satisfactoria %
50% de aumento en la utilidad neta 0%20% 20%40% 0% oo
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Anual
Formula
Margen neto utilidad segun formula
Valor alcanzado
valor objetivo
% V.A.
% Maximo
X Y
CENTRO
PUNTO
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
: Utmii::: :f;zacnon Empresa Asi sabe Colombia

Figura 18. Plantilla de hoja de vida de indicador para la empresa "Asi sabe Colombia". Autoria
propia.
7.1.6.1. Perspectiva financiera.
e Margen neto
Este indicador permite medir la rentabilidad de la empresa. Se escogid para la MiPyme “Asi
sabe Colombia”, ya que se con este se vera reflejada la gestion de la organizacion. Ledn afirma:
Este indicador analiza en funcién a las ventas, cuanto es lo que renta la empresa, es decir, las ventas
después de deducir todos los gastos necesarios para fabricar el producto o servicio, los gastos

administrativos, de marketing, otros gastos e impuesto a la renta, cuanto es lo que genera la empresa,

medido de manera porcentual, mientras mayor sea este porcentaje, significa que la empresa maneja de
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manera mas eficiente los gastos, logra vender mas caro, o tiene costos fijos en mayor volumen, y las

ventas que realiza son en mayor sintonia. (Ledn, 2017)

Codigo: ASC-001
’ Hoja de vida del indicad
oja de vida del indicador Version: ]
(e : Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Margen neto de utilidad Eficacia
Efectividad X
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Aumento de utilidad NETA Desempefio X
Operacional
Meta establecida (Anual) Criterio de analisis
Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
Y If la utili ta
50% de aumento en la utilidad ne 0%-29% 30%49% 50% o
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Anual
Formula
Utilidad neta (operacion)
X =
Ventas netas
Resultado segin la formula
48%
Valor alcanzado 48%
valor objetivo 50%
% V.A. 97%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,9948693 | 0,101168322
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
> Utilidad neta operacion .
E; Asi l
Ventas nefas mpresa Asi sabe Colombia

Figura 19. Hoja de vida del indicador margen neto. Autoria propia.
e Reduccion de costos
El objetivo con este indicador es reducir los costos por unidad que a su vez apoyara a mejorar

la rentabilidad de la empresa.
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= Codigo: ASC-002
.- 5 .‘— Hoja de vida del indicador =
INSLGYABE Version: 1
SNCaTMETA Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia X
Reduccion de los costos unitarios Eficacia
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Reduccion de costos Desempeiio X
Operacional
Meta establecida (Anual) Criterio de analisis
30% en Ia reduccién de costos Condicion critica % Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-15% 16%-29% 30% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Anual
Formula
5 — (( Costos unitarios de produccion )* )
Costos unitarios de produccién (trimestre anterior)
Resultado segin la formula
23%
Valor alcanzado 23%
valor objetivo 30%
% V.A. 78%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,7660444 | 0,64278761
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
st Costos unitarios de produccion , .
- Mejora en la productividad Empresa Asi sabe Colombia

Figura 20. Hoja de vida del indicador reduccion de costos. Autoria propia.

7.1.6.2 Perspectiva cliente.

e Retencion clientes

El cliente es una parte fundamental en la elaboracion del BSC, por esta razon se escogi6 el
indicador de retencion cliente, debido a que ayuda a medir la capacidad de la empresa para retener
clientes y de la lealtad de los clientes que tiene la empresa. Es importante ya que se puede traducir
a una oportunidad de crecimiento. (CEUPE, Sin fecha) afirma:

En este caso el indicador sigue la pista de los clientes para ver si la empresa o unidad de negocios retiene

o mantiene las relaciones existentes con sus clientes. Las empresas que pueden identificar facilmente a

sus clientes (distribuidoras y mayoristas, editoriales, empresas industriales, etc.) pueden medir la

retencion del cliente de periodo a periodo.



Hoja de vida del indicador

Codigo: ASC-003
Version: 1
Fecha: 12/03/2021

Nombre de la empresa:

Asi sabe Colombia

Nombre del indicador

Tipo de indicador

Eficiencia
Retencion de clientes Eficacia X
Efectividad
Obijetivo del indicador Nivel
Gestion X
Fidelizacion de clientes Desempeiio
Operacional
Meta establecida (Trimestral) Criterio de analisis
90% clientes retenidos Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-70% 71%-89% 90% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Trimestral

Formula

Clientes retenidos

X = ; — ;
Clientes que solicitan el retiro

Resultado segim la formula

72%
Valor alcanzado 72%
valor objetivo 90%
% V.A. 80%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,8135521  0,581492071
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
= __Cllentes retenidos Empresa Asisabe Colombia
= Clientes que solicitan el retiro

Figura 21. Hoja de vida del indicador retencion de clientes. Autoria propia.

e Nuevos clientes

El indicador permite que la empresa visualice los clientes que ha ganado.
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Codigo: ASC-004
Hoja de vida del indicador Version: ]
Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Nuevos clientes Eficacia
Efectividad
Obijetivo del indicador Nivel
Gestion
Mayor alcance de nuevos clientes Desempeiio
Operacional
Meta establecida (S emestral) Criterio de analisis
20% de nuevos clientes Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-10% 11%-19% 20% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Semestral
Formula
Clientes nuevos al inicio del periodo
X = A
Total clientes
Resultado segin la formula
20,278%
Valor alcanzado 20%
valor objetivo 20%
% V.A. 101%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,9990482 | -0,043619387
- Clientes nuevos al @c10 del periodo Empresa Asf sabe Colombia
- Total clientes

e Entregas a tiempo

Figura 22. Hoja de vida del indicador nuevos clientes. Autoria propia.

El indicador de entregas a tiempo se introduce en esta propuesta de implementacion ya que

permite dar un mayor control al tiempo de entregas y asi dar una correcta gestion.
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Codigo: ASC-005
Hoja de vida del indicador -
Version: 1
Fecha: 12/03/2021

Nombre de la empresa:

Asi sabe Colombia

Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia X
Entregas a tiempo Eficacia
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Eficacia de entregas efectivas Desempefio
Operacional X
Meta establecida (Mensual) Criterio de analisis
95% entregas a tiempo Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-80% 80%-94% 95% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Mensual
Formula
Pedidos entregados a tiempo
Total pedidos entregados
Resultado segin la formula
60,000%
Valor alcanzado 60%
valor objetivo 95%
% V.A. 63%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,4016954 | 0,915773327
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
- Pedidos entregados a tiempo , .
= Total pedidos entregados Empresa Asisabe Colombia

Figura 23. Hoja de vida del indicador entregas a tiempo. Autoria propia.

e Satisfaccion de cliente
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La satisfaccion al cliente es clave para cualquier empresa ya que si un cliente esta satisfecho

hay oportunidades de crecimiento y de mejora, permite visualizar como el mercado ve a la empresa.

(CEUPE, Sin fecha) afirma: “Evalua el nivel de satisfaccion de los clientes. Las medidas de satisfaccion

del cliente proporcionan informacion sobre el desempefio de la empresa”.



Hoja de vida del indicador

Codigo: ASC-006
Version: 1
Fecha: 12/03/2021

Nombre de la empresa:

Asi sabe Colombia

Nombre del indicador

Tipo de indicador

Eficiencia X
Satisfaccion del cliente Eficacia
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Satisfaccion del cliente Desempeio X
Operacional
Meta establecida (Mensual) Criterio de analisis
95% de satisficcion Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-80% 81%-94% 95% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Mensual
Formula
= (# de clien{:es satisfe?hos)*loo
# total clientes medidos
Resultado segin la formula
93,074%
Valor alcanzado 93%
valor objetivo 95%
% V.A. 98%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,9979715 | 0,063662033
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
- # de clientes satisfechos i .
- # total de clientes medidos Empresa Asi sabe Colombia

Figura 24. Hoja de vida del indicador satisfaccion del cliente. Autoria propia.

7.1.6.3 Perspectiva interna.

e Cierre de ventas
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El cierre de venta o también conocido como Sales closing rate, es un indicador que se puede

definir como el porcentaje o nimero de ventas que se realizan respecto al total de ventas propuestas.

(Equipo de consultoria, 2019) afirma: “Este indicador te va a mostrar la capacidad de convertir a los

mirones y curiosos en clientes".



Codigo: ASC-007
P N Hoja de vida del indicador -
INSLGYABE Version: 1
S ColTMmETA Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Cierre de ventas Eficacia X
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Aumento en la productividad del cierre de ventas Desempeio
Operacional X
Meta establecida (Trimestral) Criterio de analisis
90% en el cierre de ventas Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-70% 71%-89% 90% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Trimestral
Formula
Total cotizaciones
x Ventas completadas
Resultado segin la formula
65,714%
Valor alcanzado 66%
valor objetivo 90%
% V.A. 73%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,6616858 | 0,749781203
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
: if;ieieci)ﬁ:tf;:: Empresa Asi sabe Colombia

Figura 25. Hoja de vida del indicador cierre de ventas. Autoria propia.

e Productividad
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La medicion de la productividad permite conocer el estado de la empresa, este indicador como

su palabra lo indica, posibilita conocer que tan productiva es la compania.
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Codigo: ASC-008
Hoja de vida del indicador -
Version: 1
Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Cumplimiento Productividad (tiempo) Eficacia
Efectividad X
Objetivo del indicador Nivel
Asegurar el cumplimiento de la productividad, mediante Gest10n~
seguimiento mensual, en el area de productividad. Desem;?eno
Operacional X
Meta establecida (Anual) Criterio de analisis
95% de productividad con las | Condicion critica % | Condicion Normal % [ondicion Satisfactoria ¢
horas requeridas 0%-84% 85%-99% 100% =
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Anual
Formula
Horas Utilizadas
* =~ Horas Requeridas
Resultado segin la formula
78,400%
Valor alcanzado 78%
valor objetivo 95%
% V.A. 83%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,8530718 [ 0,52179348
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
= # Horas utlhmslas Empresa Asi sabe Colombia
= # Horas requeridas

Figura 26. Hoja de vida del indicador Productividad. Autoria propia.
e Nivel de cumplimiento en despachos
Este indicador permite conocer que tan efectiva es la empresa despachando las ordenes que le

llegan.
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Codigo: ASC-009
Hoja de vida del indicador -
Version: 1
Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Efectividad en despachos Eficacia
Efectividad X
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Nivel de cumplimiento en los despachos Desempeiio
Operacional X
Meta establecida (Mensual) Criterio de analisis
05% Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-79% 80%-94% 95% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Mensual
Formula
# total de despachos completados a tiempo
x # total de despachos
Resultado segin la formula
85,324%
Valor alcanzado 85%
valor objetivo 95%
% V.A. 90%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,9492443 | 0,314539796
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
: # total de dzstlz):;hgz Zzlslll)pal:;i(ios a temmpo Empresa Asi sabe Colombia

Figura 27. Hoja de vida del indicador nivel de cumplimiento en despachos. Autoria propia.
7.1.6.4 Perspectiva innovacion y aprendizaje.
e Satisfaccion y motivacion
Permite medir la satisfaccion y motivacion de los empleados, es importante ya que mejora el
clima laboral, un colaborador que se sienta bien en la empresa mejora la productividad. (Koontz &
Weihrich, 1998), afirman:
A veces resulta dificil distinguir entre la motivacién y la satisfaccion con el trabajo, debido a su estrecha
relacion. La motivacion se refiere al impulso y esfuerzo por satisfacer un deseo o meta. La satisfaccion
en cambio al gusto que se experimenta una vez que se ha cumplido el deseo. En otras palabras, la
motivacion implica un impulso hacia un resultado, mientras que la satisfaccion es el resultado ya

experimentado.



Codigo: ASC-010
4 Hoja de vida del indicador -
(axiK Version: 1
NG o1oMBV# Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Satisfaccion y motivacion de los colaboradores Eficacia X
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Establecer el nivel de motivacion y satisfaccion de los Dz}szsrgzrelﬁo X
colaboradores -
Operacional
Meta establecida (S emestral) Criterio de analisis
20% Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-60% 70%-79% 80% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Semestral
Formula
Empleados con retribucion variable
x # Total de empleados
Resultado segin la formula
58,036%
Valor alcanzado 58%
valor objetivo 80%
% V.A. 73%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,6505139  0,759494369

Datos requeridos para el calculo

Origen de los datos

e Empleados con retribucion variable

- # total de empleados

Empresa Asisabe Colombia

Figura 28. Hoja de vida del indicador satisfaccion y motivacion de los colaboradores. Autoria

propia.

e Costo por clic CPC

Debido a que una de las estrategias es dar a conocer a la empresa por medio de canales digitales,

se introduce este indicador, ya que muestra las veces que las personas dan clic y ven el perfil o la

pagina de la organizacion, permitiendo la apertura a nuevos mercados y potenciales clientes.

Entonces mostrara la cantidad de clics logrados con respecto a la inversion que se hizo en esta

campaia.
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o Codigo: ASC-011
il j,,,;' g Hoja de vida del indicador Version: N
NColcmeiA - Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia
Costo por clic CPC Eficacia
Efectividad X
Objetivo del indicador Nivel
Gestion X
Establecer el nivel de publicidad por la internet Desempeio
Operacional
Meta establecida (Trimestral) Criterio de analisis
20% Condicion critica % | Condicion Normal % | Condicion Satisfactoria %
0%-60% 60%-79% 80% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Trimestral
Formula

Inversion en la campaina

x Clics logrados
Resultado segin la formula
38,932%
Valor alcanzado 39%
valor objetivo 80%
% V.A. 49%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO -0,041939  0,999120165

Datos requeridos para el calculo

Origen de los datos

- Inversion en la campaiia

o

Clics logrados

Empresa Asisabe Colombia

Figura 29. Hoja de vida del indicador costo por clic CPC. Autoria propia.

e Ventas nuevos productos

Permite conocer que tanto alcance han tenido los nuevos productos, si funcionan o no funcionan.

Este indicador se obtiene de las ventas de los nuevos productos sobre las ventas totales de la

empresa.



Hoja de vida del indicador

Codigo: ASC-012
Version: 1
Fecha: 12/03/2021

Nombre de la empresa:

Asi sabe Colombia

Nombre del indicador

Tipo de indicador

Eficiencia
Ventas nuevos productos Eficacia X
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion
Alcance de ventas en nuevos productos Desempefio
Operacional X

Meta establecida (Trimestral)

Criterio de analisis

Condicion critica %

Condicion Normal %

Condicion Satisfactoria %

70% de alcance

0%-50% 51%-69% 70% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual Trimestral
Formula
Total ventas nuevos productos
X =
Total ventas
Resultado segin la formula
39,818%
Valor alcanzado 40%
valor objetivo 70%
% V.A. 56,88%
% Maximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,2145492| 0,976713193
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
- Total ventas nuevos productos , .
—— Total venias Empresa Asi sabe Colombia

Figura 30. Hoja de vida del indicador ventas de nuevos productos. Autoria propia.

e Nivel de inversion TI y SI
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Muestra el nivel inversion que se ha tenido en Tecnologias de la Informacion (TI) y en los

Sistemas de la Informacion (SI), ademas, permitird a la empresa medir el desempefio que se tiene

con el software.



Figura 31. Hoja de vida del indicador Nivel de inversion en TI y SI. Autoria propia.

7.1.7 Dashboard.

El Dashboard que se propone consta de los 13 indicadores ya expuestos antes, divididos en cada
una de las perspectivas correspondientes, los indicadores se muestran en graficas de velocimetro
que se obtienen a partir de la fusion de dos tipos de éstas, que son: la de anillo y la de dispersion.
Se escogio este grafico por su impacto visual y su facil comprension, en €l se visualizan claramente

los colores de semaforo que permitird identificar cuando el indicador se encuentra por debajo del

50% (rojo), de 51% a 70% (amarillo) y de 71 a 100% (verde).

Codigo: ASC-013
N Hoja de vida del indicador =
B Version: 1
N ColTmEIA Fecha: 12/03/2021
Nombre de la empresa: Asi sabe Colombia
Nombre del indicador Tipo de indicador
Eficiencia X
Nivel de nversion en TI y ST Eficacia
Efectividad
Objetivo del indicador Nivel
Gestion X
Software ruteo Desempefio
Operacional
Meta establecida (Anual) Criterio de analisis
50, Condicion critica % | Condicion Normal % [ondicion Satisfactoria ¢
0%-2% 3%-4% 5% >=
Unidad de medida Frecuencia de medicion
Porcentual
Formula
Total invertido enTI y SI
x Total ventas
Resultado segiin la formula
3,226%
Valor alcanzado 3%
valor objetivo 5%
% V.A. 65%
% Maéximo 100%
X Y
CENTRO 0 0
PUNTO 0,4403942 1 0,89780454
Datos requeridos para el calculo Origen de los datos
= Total invertido Empresa Asi sabe Colombia
> Total ventas




PERSPECTIVA FINANCIERA PERSPECTIVA INTERNA ‘

PERSPECTIVA CLIENTE

NIVEL DE INVERSION EN TI Y SI

Figura 32. Dashboard para la empresa "Asi sabe Colombia". Autoria propia.



7.1.8 Organigrama.

Luego de evidenciar los procesos en “Asi sabe Colombia” y de tener claro la manera en cdmo
se realizaban los mismos, la estructura que tenian al momento de impartirse los lineamientos, y los
diferentes roles que existen dentro de la organizacion, el siguiente es el organigrama que se propone

acorde a lo mencionado:

Area de
produccion

e

.
- Vendedores - Mensajero Asesor Cocinero
" J " J \, J
E £ b R
Asistente de : :
= U Operarios L Aux. cocina
| compras \ )

Figura 33. Organigrama de “Asi sabe Colombia”. Autoria propia.



8. Plan de implementacion

Si se llegara a implementar el BSC en la empresa “Asi sabe Colombia”, serd necesaria la
colaboracion de cada una de las personas que trabajan en la empresa para asi garantizar el éxito de
la implementacion este. Para comenzar serd importante la aprobacion de la empresa para la
implementacion del BSC, el siguiente paso importante es que se debe hacer un ultimo diagnéstico
de la empresa para asi hacer las correcciones y/o actualizaciones correspondientes, después de esto
se hacen las capacitaciones correspondientes, la implementacion, se hace la retroalimentacion y
por ultimo se hace una auditoria para evaluar el desempefio del BSC y de la empresa. A

continuacion, se presenta el diagrama de la implementacion del BSC.

-
\ ¢
=

Figura 34. Diagrama de implementacion del BSC. Autoria propia.

Capacitacion

8.1 Inversion
Después de la aprobacion de “Asi sabe Colombia” para la implementacion del BSC, los costos
de la inversion que se deberia hacer son suministrados a continuacion en la tabla como valores

estimados de los recursos tecnologicos, humanos y el tiempo que tardaria la implementacion.
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Tabla 11

Inversion para la implementacion del BSC en "Asi sabe Colombia".

Requerimiento Recurso Cantidad Valor estimado
Ingeniero industrial Humano 2 $ 4.400.000
e Horas de capacitacion Tiempo 80 $ 1.760.000
e Horas de implementacion Tiempo 120 $ 2.640.000
Software Tecnologico 1 $ 0
Total estimado de inversion $ 4.400.000

Nota: Autoria propia.

8.2 Beneficios

Los beneficios que se pueden generar con la implementacién del BSC son:

Mejora la gestion de la empresa.

Incremento de la rentabilidad de la empresa.

Aumento de la satisfaccion al cliente, ya que implementan estrategias con este objetivo.
Al tener una herramienta que permite de manera facil ver el rendimiento de los indicadores,
se pueden atacar directamente el problema cuando indicador no arroja el resultado

esperado.

Mejora la comunicacion entre todas las dreas de la empresa porque todos estardn enfocados
al cumplimiento de los objetivos.

Mayor participacion en el mercado y este se debe a las estrategias de mercadeo que se
quieren implementar.

Existe un aprendizaje continuo con lo que se generan nuevas estrategias.
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Conclusiones

Para cualquier organizacion, sin importar su actividad econdmica, es vital tener un control sobre
las actividades que se desarrollen en torno a sus procesos, €stas deben estar alineadas con un plan
estratégico previamente disefiado y que, junto con los valores de la compafiia, su mision y vision,
se convierten en la hoja de ruta que determina el rumbo de la misma empresa y su futuro, por tal
razén el no contar con ello hace que se pierdan posibilidades de crecimiento, mejora en los
procesos, no exista un horizonte fijo y por lo tanto la misma existencia de la organizacion se ponga
en riesgo. Asi sabe Colombia es una microempresa que ha basado su actividad en la toma de
decisiones de forma empirica, la cual desde sus origenes no ha establecido de manera adecuada
unos lineamientos que rijan y guien a la compafiia de una manera consistente, el vacio de
conocimientos de gestion es latente, desde la gerencia se imparten decisiones sin tener claridad en
la manera como se estan ejecutando los procesos, dando como un resultado alejado de buenas
practicas empresariales

El diagnostico en una organizacion permite identificar los problemas existentes en la misma.
Al hacerse éste en la microempresa Asi sabe Colombia, se concluy6 que no existen herramientas
que permitan una retroalimentacion de los resultados que se obtienen en la cadena del proceso,
ademas que la inexistencia de estrategias en las cuales se orienten las actividades es evidente, razon
por la cual la gestion empresarial que se esta ejecutando no es la adecuada, ya que no se basa en
una planeacion estratégica. La ausencia de una mision, vision y de valores corporativos hace
evidente la forma errada en la cual se estan encaminando los procesos, ya que, en un ambito de
buenos habitos empresariales, las estrategias que se determinan nacen a partir de estos pilares, y
debido a la inexistencia de estos, los resultados obtenidos no estardn guiados en un horizonte
previamente planificado, lo que dificultard el adecuado control y crecimiento en las actividades de
la organizacion

Los procesos estan bajo el control directo de la gerencia, la cual no posee alguna herramienta
en especifico para darle seguimiento a los mismos, lo que resulta en toma de decisiones sesgadas,
que no se basan en informacion confiable y soportada. Esto de manera directa afecta negativamente
a la microempresa, ya que no permite una adecuada planificacion y control de las actividades, lo
que, a la larga resulta en pérdidas, ademds que no permite un desarrollo y crecimiento adecuado de
la compafiia. Se hace evidente la necesidad de mejora en los procesos que se estdn manejando, esto

se determina a partir de los acercamientos que se generaron con la gerencia, la indagacion a los
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colaboradores y la observacion directa en la ejecucion de las actividades, debido a que los procesos
no estan parametrizados, se realizan acorde se crea conveniente, se determinan unos lineamientos
basicos para su ejecucion, pero no son guias adecuadas que permitan una claridad en cada parte de
la cadena, razon por la cual dificulta el seguimiento y control a las actividades

Implementar una herramienta que facilite el acceso a la informacion, tanto a la gerencia como
a los colaboradores, y ademads posibilite el seguimiento y control de los procesos es clave para la
organizacion, esto partiendo de la creacion de estandares, permitiria a la microempresa tener un
control adecuado a lo largo de la cadena de actividades, razon por la cual, el Balanced Scorecard
seria una herramienta adecuada que permitiria la consecucion de tal escenario teniendo en cuenta
que sus 4 perspectivas (financiera, cliente, interna, innovacion y aprendizaje), son los componentes
que integran el entorno en una organizacion y posibilitan una adecuada planeacion estratégica. El
Balanced Scorecard permitiria tener un mejor manejo de los procesos a la organizacion, ya que con
el establecimiento de indicadores, basados en informacion confiable y actividades estandarizadas,
la toma de decisiones estaria soportada en fundamentos y no de manera empirica como se hace
normalmente en la microempresa, ademas con esta herramienta se podria establecer de manera
adecuada, si las decisiones que se han tomado hasta el momento han sido las adecuadas, o si por el
contrario se deben hacer cambios en las mismas, facilitando la identificacion de escenarios poco
favorables a la compaiiia, que la afectan de manera negativa y no permiten su crecimiento.

La decision de implementar el BSC por parte de la microempresa Asi sabe Colombia seria una
inversion que es muy probable se recuperaria, ya que al contar con una herramienta que posibilite
la mejora en los procesos, ademas teniendo en cuenta las 4 perspectivas que se manejan en este
método, la eficiencia y eficacia en las actividades de la compaiiia mejorarian, dando como
resultado, posibles ahorros en los costos y gastos de la misma. La investigacion da como resultado
que seria favorable para la organizacion la implementacion del BSC. Al crearse un ambiente en el
cual el seguimiento y control a los procesos pueda hacerse por parte tanto de la gerencia, como de
los mismos colaboradores, al establecerse una parametrizacion en las actividades, al poder contar
con indicadores de gestion que posibiliten la identificacion de escenarios, al permitirse la creacion
de proyecciones que apunten al crecimiento de la microempresa tomando como base informacion
confiable y de la mano de estrategias basadas en un mapa estratégico, al generarse este ambiente,

que resulta de la implementacion de la metodologia propuesta, el resultado mas probable sera la
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mejora en la gestion administrativa general de la organizacion, lo que permitira el cumplimiento
de metas establecidas y hard que la microempresa crezca en un horizonte de tiempo.

Al presentar la herramienta en la organizacion, y luego de explicar su funcionamiento, partiendo
de las estrategias establecidas en el horizonte de tiempo estipulado, con los indicadores a los cuales
se les iria dando el respectivo seguimiento y control, los colaboradores en general, desde la gerencia
hasta el area de produccion, visualizaron que efectivamente se podria hacer un mejor control a los
procesos en los cuales se aplique la metodologia, que seria viable el uso de la propuesta en la
microempresa, ya que al presentar el respectivo plan de implementacion, en el cual estan incluidos
la capacitacion a cada colaborador para el manejo de la herramienta, la forma en cémo se debe
hacer el seguimiento, la manera en cémo analizar los resultados que se van obteniendo y las
decisiones que se pueden tomar teniendo en cuenta esto, ademas que todo lo anterior estaria
enfocado en una vision corporativa mas fundamentada que también estaria dentro de la propuesta,
se estaria dando un mejor enfoque a los esfuerzos que se han estado realizando en Asi sabe
Colombia, intentando brindar de esta manera, una herramienta que contribuiria en el horizonte
corporativo de esta mipyme colombiana. Al hacer entrega de la herramienta al area de gerencia, se
obtiene una respuesta en la cual se informa que se realizara un analisis concienzudo en el cual se

decidiria la aplicaciéon o no de la propuesta.
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Anexos
El link que aparece a continuacién es donde se encuentra la herramienta (el Balanced
Scorecard), podra copiarlo en su navegador y descargar el archivo para una mejor visualizacion.

https://drive.google.com/drive/folders/1nnR9 dKgdyKHPaWz8WPONSLQ1Gv] kXK?usp=shar

ing


https://drive.google.com/drive/folders/1nnR9_dKgdyKHPaWz8WPON8LQ1Gv1_kXK?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1nnR9_dKgdyKHPaWz8WPON8LQ1Gv1_kXK?usp=sharing

