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INTRODUCCIÓN 

 

Actualmente las empresas diseñan estrategias para el logro de sus objetivos y 

metas planteadas, estas estrategias pueden ser a corto, mediano y largo plazo, 

según la amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, dependiendo de su tamaño, 

implica que cantidad de estrategias y actividades debe ejecutar cada unidad 

operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores. Además, la economía 

global va demostrando que la competitividad es necesaria para que las empresas 

desarrollen su potencial y se esfuercen por satisfacer las necesidades de sus 

clientes, quienes cada vez se hacen más exigentes  y tienen muy en cuenta el 

posicionamiento de la empresa a la hora de adquirir un producto, es por esto que la 

mayoría de estas hoy en día se encuentran  en búsqueda de mecanismos, métodos 

y modelos estratégicos que la ayuden a perfeccionar sus procesos y productos para 

conseguir la satisfacción del cliente. 

 

La Dirección Estratégica es un proceso que se encamina hacia la consecución y 

mantenimiento de una ventaja competitiva que permita a la empresa continuar en el 

mercado. Además, esta ventaja tiene que ser conseguida por una organización, la 

empresa, que es un complejo conjunto de personas, recursos, procesos, culturas, 

etc. que se encuentra en continuo cambio como el entorno que le rodea, por ello, la 

dirección de la empresa debe primero conocer hacia qué objetivos encaminarse y 

después dirigir y coordinar todos los esfuerzos para alcanzar dichas metas 

 

Debido a la importancia que representa el poder contar con procesos estratégicos 

para desarrollar de manera adecuada, las diferentes actividades dentro de la 

empresa O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena, es necesario el diseño de un modelo que 

permita una toma de decisiones acertada, para hacerle frente a las exigencias del 

mercado y afrontar los diferentes retos que se presenten, por medio de la aplicación 

de conocimiento, teorías y estrategias, para llevar a cabo la propuesta de un 

programa de  mejoramiento de la productividad y competitividad de la empresa. 
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA 

 

El origen de esta propuesta surge porque hoy en día las empresas se enfrentan a 

un sin número de retos como son los fuertes y continuos cambios, no sólo del 

entorno, sino también sociales, medios tecnológicos, nuevas regularizaciones, 

legislaciones y recursos de capital. Es por esto que, en la empresa OIFC S.A.S. se 

hace necesario tomar decisiones dentro del ámbito empresarial para poder 

adaptarse a este cambiante y complejo mundo.  

Actualmente la empresa OIFC SAS presenta algunas dificultades debido al 

deficiente seguimiento de las operaciones y a la gestión empresarial, problemas que 

surgen, en primera instancia, por falencias en los aspectos referentes a la 

producción, recursos humanos, mantenimiento y proceso de compras y almacén. 

En lo que concierne a la producción, existen problemas relacionados con la mala 

administración de los recursos utilizados en la fabricación de los diferentes 

productos, esto sucede porque en muchas ocasiones se presentan errores en los 

procedimientos, lo que hace que el producto salga defectuoso o no cumpla con las 

especificaciones establecidas para su comercialización, otro factor que influye en 

los problemas relacionados con la producción es la falta de seguimiento y de 

importancia de los indicadores de este proceso. 

Por otro lado, en lo que respecta a la parte de recursos humanos de la empresa, es 

necesario destacar que se capacita al personal, pero no específicamente en su labor 

a realizar, además no se hace el seguimiento necesario en la ejecución de las 

actividades de los operarios. 

En lo referente al mantenimiento, existe incumplimiento del cronograma de  

operaciones preventivas a la maquinaria, esto sucede principalmente por las altas 

producciones y porque no se da la importancia que requiere al mantenimiento 

preventivo. 

En lo que respecta al proceso de compras y almacén, existen deficiencias en el 

control de la manipulación de las materias primas y de los productos que se 

despachan al cliente, debido a la falta de capacitación del personal que ejecuta esta 

labor y por lo tanto no es consciente  de la importancia de la marcación e 

identificación de los productos, además del incumplimiento en las entregas de los 

pedidos de los clientes. 
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Todo lo anterior se manifiesta en que, por el lado de la producción, se generan  

reproceso en los productos, lo que trae como consecuencias desperdicio de 

materias primas, bajos niveles de productividad, tiempos de espera, pérdida de 

recursos y falta de cumplimiento en los plazos previstos para con el cliente, esto 

sucede principalmente por el incumplimiento en el desarrollo de los  procedimientos 

establecidos por la empresa, lo que afecta directamente las ganancias y por lo tanto 

habrá menos recursos para futuras inversiones en innovaciones de los productos 

que ofrece la empresa.  

En la parte de recursos humanos los efectos que genera la falta de control del 

personal traen como consecuencias la falta de conocimiento para suplir trabajos en 

cualquier parte del proceso, lo que genera errores en la producción, atrasos, 

reproceso y por lo tanto, quejas, reclamos e incremento en el reporte de no 

conformidades por parte de los clientes. 

La falta de mantenimiento preventivo trae como consecuencias daños en la 

maquinaria y menor vida útil de los equipos, paradas en la producción y pérdida de 

tiempo, lo que afecta directamente la calidad de la producción, e incrementa los 

índices de mantenimiento correctivo. 

Por último, las deficiencias que se presentan en los departamentos específicamente 

en compras, transporte, almacenamiento y distribución conllevan a la falta de 

organización dentro de la empresa, además genera reproceso y atrasos en la 

producción por mala marcación de los productos que van a ser embalados 

produciendo efectos negativos en la conformidad del cliente por el retraso de los 

pedidos 

Teniendo en cuenta todas las dificultades descritas anteriormente, vemos que se 

hace indispensable el diseño de un modelo que facilite la planificación de los 

procesos de producción dentro de la empresa OIFC S.A.S., y que a su a vez le 

permita tener un crecimiento y reconocimiento en el mercado. 
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA 

 

¿De qué manera contribuye la elaboración de un modelo de dirección estratégica 

en el mejoramiento de los procesos en la empresa O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena?  

 

1.3. JUSTIFICACION 

 

Debido a la importancia que representa el poder contar con procesos estratégicos 

para desarrollar de manera adecuada, las diferentes actividades dentro de la 

empresa O.I.F.C. S.A.S., es necesario el diseño de un modelo que permita una toma 

de decisiones acertada, para hacerle frente a las exigencias del mercado y afrontar 

los diferentes retos que se presenten. En este sentido, la creación de un modelo 

estratégico representa un factor muy importante para el logro de los objetivos y 

metas organizacionales. 

La importancia de la propuesta de un modelo de dirección estratégica en la empresa 

O.I.F.C. S.A.S., radica en que ésta siempre se dirija hacia su objetivo, modificando 

y ajustando estrategias que le permitan continuar en el entorno competitivo. 

Con este proyecto se pretende satisfacer las expectativas de los autores del 

proyecto y de la empresa objeto de estudio que han mostrado gran interés en el 

desarrollo de esta investigación, por el impacto que sus resultados representan en 

cuanto a la mejora de sus procesos.  

Desde el punto de vista del direccionamiento estratégico, este proyecto ayudará a 

crear capacidad de análisis frente a problemas que se presenten en el entorno 

empresarial, así mismo, lograra un adecuado planteamiento de objetivos para 

alcanzar metas en determinado momento, dentro de una organización. En otras 

palabras, este proyecto creara, al grupo investigador, una visión amplia, sobre las 

estrategias, objetivos, técnicas y métodos, que deben emplearse dentro de una 

empresa, para obtener un mayor aprovechamiento de sus recursos. 

Si bien, el modelo de dirección estratégica parte de que la planificación sigue siendo 

necesaria, y más aún en entornos inconsistentes donde el cambio es la constante y 

donde se considera que sin un objetivo y una estrategia clara, simple, sencilla, 

entendible y definida no se puede avanzar. A demás, es imposible que en un 

entorno tan cambiante, las tendencias puedan ser previstas y organizarse entorno 

a estas proyecciones. 
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En la actualidad las empresas buscan el mejoramiento continuo en sus procesos, 

ya sea, implementando sistemas de gestión o herramientas de calidad, que 

permitan lograr mayor control de todos los procesos realizados dentro de la 

empresa, lo cual ayudará al diagnóstico de las dificultades que se presentan y que 

influyen de forma negativa en el posicionamiento y competitividad de la misma. 

 

Por esta razón, se decidió iniciar este trabajo de grado, en la empresa O.I.F.C. 

S.AS., quien es responsable legalmente por su actividad comercial y de todos sus 

procesos, los cuales son evaluados por medio de indicadores, con el fin de 

garantizar el mejoramiento continuo de estos.   

 

1.4. OBJETIVOS 

 

1.4.1  Objetivo General 

Diseñar un modelo de dirección estratégica en la empresa O.I.F.C. S.A.S. de 

Cartagena por medio de la aplicación de conocimiento, teorías y estrategias, para 

llevar a cabo la propuesta de un programa de  mejoramiento de la productividad y 

competitividad de la empresa. 

1.4.2  Objetivos Específicos  

 Diagnosticar la situacion actual de la empresa OIFC S.A.S.con respecto a los 

procesos misionales de la misma. 

 

 Realizar analisis interno y externo de la empresa para conocer si la estructura 

planteada por esta es la adecuada. 

 

 Establecer estrategias que conlleven a la elaboracion y desarrollo de un plan 

estrategico que vayan acorde a las necesidades requeridas por  la empresa.  

 

 Diseñar el modelo de dirección estratégica en la empresa OIFC S.A.S de 

Cartagena. 
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2. MARCO REFERENCIAL 

 

2.1. ANTECEDENTES 

 

2.1.1. Antecedentes Investigativos 

 

2.1.1.1. UNIVERSIDADES LOCALES Y NACIONALES 

 

Universidad De Cartagena 

 PROPUESTA DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL (BALANCED 

SCORECARD) PARA LA EMPRESA DISTRIBUIDORA LA UNION LTDA en 

el año 2011. Autor (es): Ronald Luna Serrano y Edgar Valle Castelar  

 

Este trabajo de grado, tenía como objetivo la elaboración una propuesta del modelo 

de gestión Cuadro de Mando Integral (BSC) en la empresa Distribuidora de la Unión 

Ltda. Ubicada en la ciudad de Cartagena.  

 

La metodología en la cual se desarrolló este trabajo, fue mediante entrevistas 

realizadas a una muestra de los trabajadores incluyendo al gerente, para analizar el 

comportamiento de cada uno dentro de la empresa. 

En sus conclusiones enfatiza la importancia que tiene la gestión estratégica en una 

empresa distribuidora y todos los beneficios que esta le proporciona si se realiza de 

manera correcta, para la empresa Distribuidora la Unión Ltda. El Cuadro de Mando 

Integral le permitió alinear la visión, misión, objetivos, factores críticos de éxito e 

indicadores logrando un equilibrio y creando un marco de referencia para la 

organización.  

 

Universidad Santiago De Cali 

 FORMULACIÓN DE UN PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 

GLOB@L.NET EN CALI CON HORIZONTE DE TIEMPO 2011 AL 2015 
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PARA EL LOGRO DE MEJORAS EN SUS PROCESOS COMPETITIVOS 

Autor (es): Daianna Reyes Poveda y  Astrid María Celin Orozco 

La empresa GLOBAL@NET cada vez más se encuentra con un número mayor de 

competidores lo cual representa compartir el mercado, perder posicionamiento y 

diminución en las ventas. Es por esto, que la empresa busca a través de las nuevas 

tecnologías de la información y la comunicación tener estrategias que ayuden a 

establecer un mejor contacto manteniendo una buena relación con el cliente, lo 

anterior se plantea con la intención de lograr una ventaja competitiva diferenciadora 

en el mercado local, aprovechando los continuos cambios donde las empresas 

logran gran flexibilidad y capacidad de adaptación del entorno son las que logran 

sobrevivir y permanecer a largo plazo en el mercado para competir y buscar el éxito 

de la organización. Todos estos factores o variables deben operar en conjunto con 

el fin de lograr objetivos organizacionales, esta necesidad lleva a recurrir a la 

planeación estratégica. 

La metodología utilizada en el desarrollo de este trabajo fue una entrevista realizada 

al gerente de la empresa y encuestas a los altos mandos, analizando las estrategias 

y procesos manejados en el momento de la toma de decisiones que influyen en el 

logro de una ventaja competitiva para la organización. 

Este estudio, le sirve a la empresa para dar un salto importante a nivel competitivo 

debido que fundamentará su plan estratégico en temas y conceptos de vanguardia 

que le ayudarán a generar ventajas competitivas diferenciadoras y de esta manera 

poder competir a nivel nacional logrando suplir las necesidades y cumplir con las 

expectativas de la razón de ser de cualquier organización como son los clientes. 

 

Universidad de Antioquia 

 PROPUESTA DE UN MODELO DE DIRECCIONAMIENTO 

ESTRATÉGICO BASADO EN HERRAMIENTAS ESTADÍSTICAS 

APLICADO A LA EMPRESA BRENNTAG COLOMBIA S.A. (a): Gloria 

María Mejía Osorio 

Este trabajo presenta una propuesta de un modelo de direccionamiento estratégico, 

con la implantación de un plan de acción y la utilización de herramientas estadísticas 

para su ejecución. La implantación de Planes Estratégicos y el inicio de un 

Direccionamiento Estratégico en las empresas, un paso para el cambio de 

mentalidad de lo operativo y cotidiano a lo estratega y trascendental.  
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La metodología utilizada en el desarrollo de este trabajo fue la observación e 

indagación a lo largo y ancho de la empresa para poder establecer las estrategias 

más apropiadas. 

Al finalizar el trabajo, se establecieron las estrategias más apropiadas, conociendo 

más afondo la situación actual de la empresa tanto interna como externa, su cultura, 

sus personas, sus directivos y líderes, su pasado, y lo que quiere para el futuro. 

 

Universidad Del Rosario Bogotá 

 METODOLOGÍAS PROPUESTAS PARA LA IMPLANTACIÓN DE LA 

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA POR MEDIO DEL DIRECCIONAMIENTO 

ESTRATÉGICO EN LAS EMPRESAS. Autor (a) Katipxa Carolina Álvarez 

Ortiz  

Este trabajo de grado es una recopilación de las metodologías propuestas para la 

implantación de la Planeación Estratégica por medio del Direccionamiento 

Estratégico en las empresas. Como se ha visto en los últimos años, se ha hecho 

cada vez más importante que las empresas logren elaborar y ejecutar sus planes 

estratégicos para poder afrontar de mejor forma el mercado y sus condiciones 

cambiantes y aún más con el avance acelerado de la globalización.  

La metodología utilizada en el desarrollo de este trabajo, se baso en la observación, 

analizando cada uno de los comportamientos y procesos manejados en la 

organización. Los planes estratégicos van de la mano del estudio y el análisis de su 

entorno, el entorno es cambiante y por lo mismo es necesario estudiarlo 

constantemente. 

Al finalizar este trabajo, la implantación y la puesta en marcha de los Planes 

Estratégicos en la empresa le dio mejores herramientas para enfrentar las 

incertidumbres del mercado, le brindó un horizonte claro y compartido a todos los 

empleados, saben para donde van y como lo van a lograr por medio de su misión, 

visión, políticas y objetivos corporativos, haciendo a la empresa perdurable.  
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2.1.2. Antecedentes Históricos 

OIFC S.A.S., nace de la iniciativa de un grupo de empresarios Cartageneros 

motivados en ofrecer un servicio metalmecánico oportuno y con calidad para la 

industria de Cartagena y la Costa Atlántica. En marzo del 2012, OIFC tomó control 

de la planta Industrial de la antigua INDUSTRIAS FERVILL LTDA, reorganizando 

los esquemas de operación, fabricación, administración e ingeniería, optimizándolos 

para prestar un óptimo servicio. La Empresa tuvo a bien mantener el Know How 

adquirido durante más de 25 años de operación de FERVILL LTDA, al conservar la 

totalidad del personal de planta con alta experiencia, calificado y certificado. 

Asimismo, mantienen las instalaciones físicas y maquinaría existente apropiadas 

para acometer esta nueva etapa de reingeniería y fortalecimiento empresarial, 

factores que garantizan nuestra especialidad en la industria metalmecánica y en 

especial, en el área de acero inoxidable. 

El equipo humano, personal altamente calificado en todas las ramas de la 

metalmecánica, ha permitido posicionarnos como una empresa líder en el mercado 

metalmecánico. La tecnología adquirida, un área de trabajo adecuado, diferentes 

tipos de maquinarias y herramientas que garantizan calidad en cada uno de los 

productos requeridos por los clientes. 

La empresa cuenta con la capacidad de efectuar fabricaciones y montajes en sitio 

con la dirección técnica y administrativa óptima, con el respaldo de equipos, 

herramientas, materiales y el recurso humano suficiente y necesario para acometer 

proyectos de envergadura de altos requerimientos. 

2.2. MARCO TEORICO 

 

El desarrollo de un sistema de gestión en una empresa es la base fundamental para  

aquellas organizaciones que buscan rentabilidad, competitividad en un mercado 

globalizado, capacidad de adaptación a los cambios y crecimiento continuo de la 

mano con la tecnología, todos estos factores son fundamentales para el éxito y la 

permanencia de una empresa en el mercado. La efectividad de un sistema de 

gestión se centra en llevar a la realidad lo determinado y realizar continua medición 

de este con el fin de verificar si se está alcanzando la meta deseada. 
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Debido a la importancia que representa el poder contar con procesos estratégicos 

para desarrollar de manera adecuada, las diferentes actividades dentro de las 

empresas, es necesario el diseño de un modelo que permita una toma de decisiones 

acertada, para hacerle frente a las exigencias del mercado y afrontar los diferentes 

retos que se presenten. 

 

2.2.1. Los Gerentes Y El Liderazgo Estratégico 

 

Una definición puntual de liderazgo estratégico: “se comprende como la habilidad 

de entramar una visión estratégica de la organización y la capacidad de motivar a 

los demás a trabajar esa visión” 

Los modelos del estratega 

El estratega comandante (actor racional) El modelo del comandante le otorga mayor 

preponderancia al diseño que a la ejecución de la estrategia, al análisis que a la 

acción. 

El estratega del cambio (arquitecto) el estratega considera la implantación 

directamente, no sólo transfiere la voluntad estratégica a los dependientes, sino que 

se dedica y trabaja personalmente en toda la etapa de implantación. 

El estratega colaborador (coordinador) El director general aplica el trabajo en equipo 

y la dinámica de grupo, funciona como coordinador y trata de estimular el 

surgimiento de ideas de equipo. 

El estratega cultural (entrenador) tiene como desafío cumplir un objetivo: que la 

organización, en su totalidad, se comprometa con las metas y estrategias 

institucionales. 

El estratega creciente (orquestador y juez) porque el director general propicia que 

los gerentes desarrollen, defiendan e implanten estrategias sólidas. 

 3 modelos conceptuales para crear estrategias  

El Empresarial: el poder está centralizado en manos del director, cuyo 

comportamiento está dominado por la búsqueda activa de oportunidades, por la 

persecución de la meta del crecimiento. 
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El de Planificación: se caracteriza por la importancia que concede al análisis, un 

papel fundamental para el personal del equipo y un intento por integrar estrategias 

globales que son diseñadas para alcanzar la eficiencia y el crecimiento. 

 

El Adaptativo: el poder se divide entre los muchos componentes de la empresa, las 

metas son indefinidas y la empresa reacciona ante los problemas existentes, en 

lugar de buscar nuevas oportunidades, y las decisiones son desarticuladas e 

incrementales. 

 

2.2.2. Orígenes de las Estrategias 

 

Para entender mejor la naturaleza de la estrategia, es conveniente analizar sus 

orígenes. Se les clasifica como formuladas, consultadas, implícitas e impuestas 

externamente. 

Formuladas 

La fuente más lógica de las estrategias es el nivel más alto de la administración, 

quien las formula con el propósito expreso de guiar las operaciones de sus 

subalternos y/o subordinados. 

Consultadas 

En la práctica, la mayor parte de las estrategias tienen su origen en consultas que 

se hacen sobre casos específicos y especiales, que para su absolución suben a lo 

largo de la escala jerárquica. 

Implícitas 

Sucede a veces que las estrategias se originan en lo que es práctica usual dentro 

de una empresa. El personal de una empresa. El personal de una empresa 

considerará lo que usualmente ocurre o se acostumbra dentro de ella, como política 

de la empresa. 

Impuestas Externamente 

En gran medida y en forma creciente, las estrategias se fijan externamente a la 

empresa, por el gobierno, los sindicatos y las asociaciones comerciales. 
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2.2.3. Usos Y Finalidades 

 

La planeación, para que sea sumamente práctica y eficaz, deberá tomar en cuenta 

y adaptarse a las reacciones de las gentes a quienes afecta. Una decisión dada, 

que pudiera resultar óptima, será quizá poco conveniente y por lo tanto desechada 

cuando las acciones de quienes se opongan a ella no sean tomadas en 

consideración. Por lo tanto, es necesario establecer estrategias en la planeación. 

La "estrategia" serán los cursos de acción que se implantan después de haber 

tomado en consideración contingencias imprevisibles respecto de las cuales se 

dispone de información fragmentada, y sobre todo la conducta de los demás. 

La estrategia tiene una dimensión en el tiempo. Unas decisiones son irreversibles, 

mientras otras cambian cuando se presenta la oportunidad o necesidad de que así 

sea. 

La diferencia básica entre estrategia y táctica está en los siguientes aspectos: en 

primer lugar, la estrategia se refiere a la organización como un todo, pues busca 

alcanzar objetivos organizacionales globales, mientras que la táctica se refiere a 

uno de sus componentes (departamento, o unidades, aisladamente); pues, busca 

alcanzar los objetivos por departamento. La estrategia está compuesta de muchas 

tácticas simultáneas e integradas entre sí. En segundo lugar, la estrategia se refiere 

a objetivos a largo plazo, mientras que en la táctica se refiere a objetivos a mediano 

y a corto plazo. Para la implementación de la estrategia se necesitan muchas 

tácticas que se sucedan ordenadamente en el tiempo. En tercer lugar, la estrategia 

es definida por la alta dirección, mientras que la táctica es responsabilidad de la 

gerencia de cada departamento o unidad de la empresa. 

 

Sistemas de Estrategias 

La identificación de las estrategias principales debe ocasionar la identificación, y 

posteriormente la evaluación de subestrategias. Todas las estrategias deben 

dividirse en subestrategias para lograr una implantación exitosa. 

 

Desarrollo De Los Planes Tácticos 

A partir de la planeación estratégica, la empresa puede desarrollar los planes 

tácticos es decir, comienza a desglosar la planeación estratégica en varias 
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planeaciones tácticas, o planes tácticos. Es necesario que, estos últimos se integren 

y coordinen de modo adecuado en la planeación estratégica. 

Existen diferentes niveles de formulación de estrategias:  

- La estrategia corporativa es la que está relacionada con la orientación general de 

la empresa; entre sus principales funciones se destaca el intento por satisfacer los 

deseos de accionistas y de agregar valor a las diferentes partes de la empresa. 

- La estrategia de una unidad de negocio, es la que se genera para competir 

exitosamente en un mercado determinado 

- Las estrategias funcionales son las que definen cómo las distintas partes de la 

organización concretan la estrategia corporativa y la de unidades de negocio. Este 

obliga a definir los procesos y recursos. 

 

2.2.4. Dirección Estratégica 

 

La Dirección Estratégica es un proceso que se encamina hacia la consecución y 

mantenimiento de una ventaja competitiva que permita a la empresa continuar en el 

mercado. Además, esta ventaja tiene que ser conseguida por una organización, la 

empresa, que es un complejo conjunto de personas, recursos, procesos, culturas, 

etc. que se encuentra en continuo cambio como el entorno que le rodea, por ello, la 

dirección de la empresa debe primero conocer hacia qué objetivos encaminarse y 

después dirigir y coordinar todos los esfuerzos para alcanzar dichas metas.1 

Este proceso debe realizarse de forma periódica y revisarse cada vez que un 

cambio importante se produzca en cualquiera de los múltiples aspectos que afectan 

a la empresa. Además es fundamental que se implique en él a todo el equipo 

directivo para que sea un proyecto asumido por todos sin reticencias, resulte 

ilusionante y sirva como guía ante los diversos avatares en los que la empresa se 

ve inmersa proporcionando una referencia para el contraste de las diversas 

opciones posibles. 

Otro aspecto fundamental es su plasmación en planes operativos que indiquen con 

claridad las acciones derivadas y permitan realizar su seguimiento y análisis de las 

desviaciones, para modificar y ajustar estrategias si fuese necesario de forma que 

la empresa siempre se dirija hacia su objetivo.  

                                                           
1 Ansoff, H.I. y otros(1976). La estrategia de la Empresa (Original Corporate Strategy. 1965).                                                                                                                                                           
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Las empresas de hoy en día se enfrentan más que nunca al reto de asimilar fuertes 

y continuos cambios, no sólo del entorno, sino también sociales, medios 

tecnológicos, nuevas regularizaciones y legislaciones, recursos de capital. Es 

necesario, pues, tomar decisiones dentro del ámbito empresarial para poder 

adaptarse a este cambiante y complejo mundo.  

Este proceso recibe la denominación de dirección estratégica, que podemos 

definirla como el arte y la ciencia de poner en práctica y desarrollar todos los 

potenciales de una empresa, que le aseguren una supervivencia a largo plazo y a 

ser posible beneficiosa. Es importante recordar que la estrategia tiene que ir siempre 

de la mano de la innovación y la creación de valor añadido.2 

 

2.2.4.1. Evolución 

 

El ser humano ha tendido a lo largo de la historia a organizarse para lograr fines 

que de manera individual no hubiera podido conseguir. Sin embargo, la historia 

cambia, las necesidades evolucionan, los mercados fluctúan al igual que los ciclos 

económicos y es entonces cuando las habilidades directivas pueden ser de gran 

ayuda para la organización. 

Los conceptos de estrategia y de administración estratégica han" ido evolucionando 

a lo largo del tiempo. Estos conceptos representan un desafío para que las 

definiciones tengan aceptación general, por cuanto los expertos las desarrollaron y 

los administradores las llevaron a la práctica de muy diferentes maneras.3 Esta falta 

de consenso, sin embargo, no impide que muchas organizaciones de estos días 

trate de cosechar los beneficios de la administración estratégica a través del 

desarrollo de estrategias innovadoras que les permita superar a sus competidores. 

Los diversos cambios que se producen en la sociedad moderna, las nuevas 

tecnologías, los nuevos competidores, productos, personal altamente cualificado; 

todas estas y otras variables obligan a la utilización de diversos modelos 

estratégicos por parte de las empresas. 

 

                                                           
2 Carnota Lauzan Orlando. Curso de Administración para dirigentes. Editorial Ciencias Sociales. 1981 3 Certo, 

Samuel C. y Peter, J. Paul Dirección Estratégica Tercera edición, Editorial McGRAWHILL/ INTERAMERICANA, 
1997 
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La utilización de estrategias dentro de las empresas se ha realizado desde hace 

mucho tiempo, pero hay que subrayar que la aparición de la dirección estratégica 

ha provocado por una parte que varios sistemas de dirección antes utilizados, se 

hayan integrado en el presente, buscando una mayor eficacia. Por otra parte permite 

a las pequeñas y medianas empresas poder luchar en unas condiciones a veces 

más favorables, con las grandes compañías. 

En resumen, la dirección de una empresa debería tener una noción racional de:  

 La misión o linealidad de la misma 

 Ambiente competitivo externo, y 

 Capacidades internas.  

 La tarea esencial del proceso de administración estratégica consiste en 

mantener esta noción fresca y actualizada y en instrumentar los cambios 

y adaptaciones que se requieren inevitablemente para llevar a cabo las 

actualizaciones que se estimen necesarias. Todos los departamentos y 

funciones de la organización han de contribuir a llevar a buen término.  

 

2.3. Importancia 

 

La Dirección Estratégica representa gran importancia para las entidades actuales 

que no pueden sobrevivir simplemente haciendo un buen trabajo, tienen que hacer 

un trabajo excelente si quieren tener éxito en un mercado que se caracteriza por un 

rápido crecimiento y una dura competencia. 

Si bien, el modelo de dirección estratégica parte de que la planificación sigue siendo 

necesaria, y más aún en entornos inconsistentes donde el cambio es la constante y 

donde se considera que sin un objetivo y una estrategia clara, simple, sencilla, 

entendible y definida no se puede avanzar. A demás, es imposible que en un 

entorno tan cambiante, las tendencias puedan ser previstas y organizarse en torno 

a estas proyecciones. 

La dirección estratégica ofrece puntos importantes para las actividades de la 

organización. Al servirse de ella los gerentes dan a su organización objetivos 

definidos con claridad y métodos para lograrlo. Este proceso de dirección les ayuda 

a prever los problemas antes que surjan y a afrontarlos antes que se agraven, 

también ayuda a los gerentes a reconocer las oportunidades seguras y riesgosas y 

a elegir entre ellas. 
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Es importante resaltar, que la Dirección Estratégica constituye un enfoque de 

administración que se basa en el rechazo del determinismo y la fatalidad; que cree 

en el esfuerzo del hombre y de la entidad para elegir libremente el futuro de ésta; 

que apuesta por la reflexión, los conocimientos, el rigor, a la vez que enfatiza la 

apertura al cambio y la creatividad en aras de  fortalecer la capacidad de adaptación 

y de innovación que proporciona un marco para las decisiones esenciales de la 

entidad, en base a una metodología que invita a la reflexión sistematizada, y una 

actitud activa y orientada a el futuro. 

 

2.2.5. Relación entre dirección estratégica y planificación estratégicas 

Este nuevo enfoque estratégico basado en la dirección estratégica presenta claras 

relaciones, que pueden sintetizarse de esta forma: 

 El sistema de planificación estratégica es un proceso estructurado de tipo 

previsor, mientras que el sistema de dirección estratégica es un proceso no 

estructurado de naturaleza flexible y oportunista. 

 

 La elaboración de estrategias en el sistema de planificación estratégica está 

centralizada en los niveles altos de la jerarquía, y en el sistema de dirección 

estratégica el proceso aparece descentralizado a nivel participativo e 

integran toda la organización. 

 

 El proceso de dirección en el método de planificación estratégica presenta 

un carácter racional, técnico, mientras que en el sistema de dirección 

estratégica el perfil es creativo. 

 

 Los cambios del entorno en el método de la planificación estratégica son 

parámetros fijos, mientras que en el otro sistema son variables, para que se 

tenga una capacidad de reacción mayor y más rápida. 

 

 La naturaleza de las variables en el sistema de planificación estratégica es 

unidireccional, mientras que en el sistema de dirección estratégica es 

multidireccional.3 

 
_______________ 

3. La empresa y la competitividad I – Edición UPC. 1998 
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2.2.6. Modelos de Dirección Estratégica 

 

La dirección estratégica es generalmente interpretada como un proceso efectuado 

por todo tipo de organización. Cabe recalcar que dicho proceso tiene la propiedad 

de ser único para cada entidad. En este sentido, si se observan distintas empresas, 

organismos públicos, etc. nos encontraremos con que el proceso de dirección 

estratégica difiere considerablemente en cuanto a sus grados de complejidad y 

formalización.  

Existen muchos modelos de dirección estratégica, dentro de ellos se encuentran los 

modelos de decisión u optimización, los cuales son útiles en la planeación para la 

determinación del mejor curso de acción entre alternativas disponibles. 

Los modelos para la formulación, implantación y control de la estrategia requieren 

de cierta flexibilidad y de un mínimo de estructuración, permitiendo el uso de 

diferentes herramientas que contribuyen a la intensificación del pensamiento 

creativo para así ofrecer las soluciones adecuadas. 

 Modelo para el proceso de planeación estratégica, según Marwin Bower 

 

El modelo planeación estratégica planteado por Marwin Bower establece una serie 

de etapas, las cuales deben ir realizándose paso a paso para el optimo desarrollo 

del mismo. En este modelo encontramos. 

 

1. Establecimiento de objetivos, estos cumplen con la situación a la que la 

empresa quiere llegar. 

2. Elaboración de estrategias de planeación, estas son elaboradas con base en 

los objetivos propuestos. 

3. Establecimiento de meta, las cuales van de la mano con el propósito y 

aspiraciones que tenga la empresa,  

4. Desarrollar la filosofía de la compañía, aquí se integran los objetivos, las 

estrategias y las metas establecidas por la empresa, con el fin de obtener 

resultados precisos en cuanto a las necesidades identificadas por la 

empresa. 

http://www.monografias.com/trabajos910/en-torno-filosofia/en-torno-filosofia.shtml
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5. Establecer políticas de la empresa, las cuales guían a la dirección general, la 

posición de en la que se encuentra la organización y determinan su vialidad. 

6. Planear la estructura de la empresa, esta organiza la compañía de tal forma 

que las actividades de esta, queden distribuidas en cada uno de los 

departamentos adecuados, según los fines que pretende alcanzar la 

organización. 

7. Proporcionar el personal, se debe escoger personal calificado y certificado 

para cumplir con los objetivos de la empresa. 

8. Establecer los procedimientos, esto con el fin de implementar acciones que 

conlleven a la obtención de los resultados esperados por la empresa. 

9. Proporcionar instalaciones, es decir, adecuar la infraestructura de la empresa 

a las necesidades de la misma. 

10. Proporcionar el capital, se debe tener disponible el capital necesario para 

ejecutar cada una de las actividades de la organización. 

11. Establecimiento de normas, esto se logra con base en las leyes y 

regulaciones vigentes al momento de la constitución de una compañía. 

12. Establecer programas directivos y planes organizacionales. 

13. Proporcionar información controlada. 

14. Motivar a las personas. 

 

 Proceso formal de planeación estratégica, según Carlos Martínez Martínez 

 

1. Formulación de Metas, estas se establecen con base en los propósitos que la 

empresa desea alcanzar. 

2. Identificación de objetivos y estrategias actuales, luego de las metas, se plantean 

unos objetivos y estrategias, según la situación real en la que se encuentre la 

empresa. 

3. Análisis ambiental, para lograr un óptimo resultado del este modelo, se hace 

necesario realizar un análisis ambiental, en donde se detecten los factores que 

intervienen de forma directa en los procesos de la organización. 

4. Análisis de recursos, este análisis busca identificar aquellos medios que se 

deben implementar para cumplir con las funciones básicas de la empresa. 

5. Identificación de oportunidades estratégicas, luego se elaboran una serie de 

estrategias según las necesidades que posea la compañía. 

6. Determinación, se escoge la estrategia que se ajuste al cumplimiento de las 

metas, objetivos y propósitos que persiga la empresa. 

 

 

http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
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 Modelo para el diseño de la estrategia, según José Castellanos Castillo y 

Orlando García. 

 

Este modelo inicia con la determinación de la misión, que consiste en la razón de 

ser de la empresa, en segundo lugar, se elabora la matriz DAFO (debilidades, 

amenazas, fortalezas y oportunidades) con base en los factores que intervienen de 

forma directa e indirecta en las actividades que realiza la organización, luego se 

establecen los factores claves, es decir aquellos factores que son necesarios para 

la ejecución del propósito de la compañía. El cuarto paso consiste en, identificar los 

escenarios en los que se va a mover la empresa, el quinto aspecto es, determinar 

áreas de resultado, sexto elaborar objetivos, séptimo, definir estrategias y por último 

se elabora un plan de acción, en el cual se llevaran a cabo todos los métodos, 

técnicas y procedimientos que se deben implementar en la una empresa. 

 Modelo de dirección estratégica, según M. Porter. 

M. Porter establece una serie de etapas básicas para la elaboración de un modelo 

de dirección estratégica, estas consisten en: 

1. Análisis externo, en este análisis se tienen en cuenta factores de tipo político, 

económico, social, demográfico, tecnológicos y global, que interfieren en de 

forma directa o indirecta en las actividades que realiza la empresa. 

 

2. Análisis interno, este análisis consiste en examinar áreas de la empresa, 

como son, recurso humano, mercadeo y ventas, gerencia, finanzas y 

operaciones. 

 

3. Las fuerzas de Porter:  

 
 Competidores reales. 
 Competidores Potenciales 

 Sustitutos. 

 Análisis De Los Clientes 

 Poder De Negociación De Los Proveedores 

 

4. Cadena de valor, esta contiene actividades de apoyo y actividades primarias, 

entre las actividades de apoyo encontramos, Gestión Del Recurso Humano, 

Infraestructura, tecnología y Adquisiciones. Las actividades primarias se 
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basan en, la logística interna, operaciones, logística externa, mercadeo y 

ventas y servicios. 

 

5. Recursos, Capacidades, Aptitudes Centrales, esto se refiere a recursos 

tangibles e intangibles, capacidades y aptitudes esenciales con las que 

cuenta la empresa.  

 

6. Estrategia Competitiva, se refiere a la habilidad fundamental de la empresa, 

es decir, en lo que realmente es buena. 

 

7. Misión Y Visión, se compone por las actividades que realiza la empresa y a 

dónde quiere llegar esta. 

 

8. Formulación de Estrategias, Con base en los análisis realizados, se elaboran 

una serie de estrategias, según las necesidades que posea la empresa, para 

luego elegir la que más se ajuste a la organización. 

 
 

2.2.7. Proceso de dirección estratégica 

 

El proceso de dirección estratégica y sus componentes. Desde el punto de vista 

sistémico, el modelo se puede dividir en cinco grandes subprocesos: 

 

A) Desarrollo de la misión y de las metas de la organización. 

B) Análisis del ambiente competitivo externo de la organización. 

C) Análisis del ambiente operativo interno de la organización. 

D) Formulación y selección de estrategias fundamentales. 

E) Implementación de la estrategia. 
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Grafica N°1. Fases de la dirección estratégica. 

 

Fuente: Blog. Disponible en la web zarzuelo.wordpress.com, Publicado el 8 de junio de 2010. 

 

Con los procesos y modelos de dirección estratégica expuestos anteriormente, el 

grupo investigador elaboro su propio esquema a desarrollar, teniendo en cuenta 

especialmente el modelo de M. Porter. Cabe resaltar que los modelos de dirección 

estratégica tienen como característica principal la flexibilidad, lo que permite que 

estos sean ajustados a las necesidades fundamentales de la empresa.  

 

Por lo tanto, el modelo de dirección estratégica a utilizar será: 

1. Análisis de la plataforma estratégica 

2. Análisis externo. 

3. Análisis interno. 

4. Diagnóstico de la situación actual de la empresa. 

5. Enfoque para la plataforma estratégica 

6. Elaboración de la matrices 

7. Formulación de las estrategias. 

8. Elección de la estrategia a desarrollar. 

 

 

 



32 
 

Grafica N° 2. Modelo de dirección estratégica. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

Fuente: Elaborado por el grupo investigador, basado en el modelo de direccionamiento estratégico 

de M. Porter. Realizado el 01 de marzo de 2014. 

 

Para la ejecución de la estrategia, es la empresa quien determinara que método, 

técnica o herramienta se va a implementar, teniendo en cuenta que este proceso 

requiere el involucramiento de toda la organización para alcanzar las metas 

propuestas. 

Una buena ejecución desarrolla elementos de complejidad, porque se requiere tener 

claridad y precisión de las tareas y sus respectivas opciones de medición o métricas 

con indicadores precisos. 

La organización debe saber traducir la estrategia en acciones, y para ello se debe 

direccionar la organización con la estrategia, de modo tal que todos los elementos 

organizacionales deben estar alineados a las estrategias para que la ejecución sea 

responsabilidad de todos. 

La ejecución de las estrategias, para ser exitosa, requiere que la organización sepa 

sortear diversos obstáculos que influyen en la ejecución eficaz de la estrategia y, 

por ende, no se logran conseguir los resultados o las metas propuestas. 
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Los factores que influyen en una mala ejecución de las estrategias, se pueden 

considerar, más que obstáculos, como ventanas de oportunidad para la mejora del 

proceso de ejecución, las cuales deben ser objeto de un manejo coordinado, dado 

que éstas se relacionan entre sí. En este sentido, algunos lineamientos que pueden 

permitir mejorar la eficacia de la ejecución de las estrategias en las empresas, 

(Hrebiniak, 2005): 

• Desarrollo de un método que guíe las decisiones o acciones en torno a la 

ejecución. 

• Comprensión de cómo la creación de una estrategia afecta su ejecución. 

• Manejo eficaz del cambio, incluido el cambio cultural. 

• Comprensión del poder y la influencia y su uso para el éxito de la ejecución. 

• Desarrollo de estructuras organizacionales que fomenten el intercambio de 

información, la coordinación y la clara rendición de cuentas. 

• Desarrollo de controles y mecanismos de retroalimentación eficaces. 

• Conocimiento de cómo crear una cultura de apoyo a la ejecución. 

• Ejercicio de un liderazgo predispuesto hacia la ejecución. 

Estos lineamientos permitirán a las empresas, empezar a crear sus propios modelos 

de ejecución para las estrategias los cuales se adapten a sus propias condiciones 

y características. 

2.3. MARCO CONCEPTUAL 

 

2.3.1. Definiciones Conceptuales  

 

- DIRECCION ESTRATEGICA: La Dirección Estratégica es un proceso que se 

encamina hacia la consecución y mantenimiento de una ventaja competitiva que 

permita a la empresa continuar en el mercado. Además, esta ventaja tiene que 

ser conseguida por una organización, la empresa, que es un complejo conjunto 

de personas, recursos, procesos, culturas, etc. que se encuentra en continuo 

cambio como el entorno que le rodea, por ello, la dirección de la empresa debe 

primero conocer hacia qué objetivos encaminarse y después dirigir y coordinar 

todos los esfuerzos para alcanzar dichas metas.3     

                                                           
3 Guía de apoyo al emprendedor. Como realizar un Dirección Estratégico. [En línea] 
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- EFICIENCIA: Uso racional de los recursos con que se cuenta para alcanzar un 

objetivo predeterminado. A mayor eficiencia menor la cantidad de recursos que 

se emplearán, logrando mejor optimización y rendimiento.4 

 

- ESTRATEGIA: este término se emplea para un determinado tipo de acciones o 

decisiones que tienen una importancia especial y se llevan a cabo para alcanzar 

un objetivo determinado. Esta relevancia deriva, en primer lugar, de los recursos 

que se comprometen en la acción (dinero, tiempo, esfuerzo). En segundo lugar, 

la estrategia supone una orientación a largo plazo y, en tercer lugar, se trata de 

decisiones que son casi irreversibles.  

 

De una manera más formal, podemos definir la estrategia como el modelo o plan 

que integra los principales objetivos, políticas y sucesión de acciones de una 

organización en un todo coherente. 5 

 

- MATRIZ DOFA: es la sigla usada para referirse a una herramienta analítica que 

le permitirá trabajar con toda la información que posea sobre su negocio, útil 

para examinar sus Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Este 

tipo de análisis representa un esfuerzo para examinar la interacción entre las 

características particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite.6 

 

- PRODUCTIVIDAD: la productividad, se define normalmente como la relación 

entre la producción obtenida por un sistema de producción o servicios y los 

recursos utilizados para obtenerla. También puede ser definida como la relación 

entre los resultados y el tiempo utilizado para obtenerlos: cuanto menor sea el 

tiempo que lleve obtener el resultado deseado, más productivo es el sistema.  

 

La productividad va en relación a los estándares de producción. Si se mejoran estos 

estándares, entonces hay un ahorro de recursos que se reflejan en el aumento de 

la utilidad.7 

 

                                                           
4 Diccionario de informática ALEGSA.com.ar En línea]. Definición Eficiencia. 
5 Elergonomista.com. Concepto de estrategia. [En línea]. 
6 Ricoveri Marketing. El análisis DOFA. [En línea].  
7 RUIZ, Gonzalo. Definición de productividad. Septiembre 15 del 2009. [En línea]. 
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- MODELO: es una representación simplificada de la realidad, que se elabora 

para facilitar su comprensión y estudio, que permiten ver de forma clara y 

sencilla las distintas variables y las relaciones que se establecen entre ellas. 

 

Los modelos resultan muy útiles en investigación y su elaboración implica varios 

aspectos opuestos: 

 Deben presentar la realidad lo más fielmente posible 

 Deben ser más sencillos y manejables que las situaciones reales.8 

 

3. METODOLOGIA 

3.1  TIPO Y ENFOQUE DE INVESTIGACION 

 

El tipo de investigación que se ajusta al proyecto Propuesta de un modelo de 

dirección estratégica en la empresa O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena es un estudio 

descriptivo, puesto que se busca describir la situación que se presenta en la 

empresa, con el fin de determinar cómo se manifiesta la problemática y proponer 

una herramienta de mejora. 

De igual forma se puede considerar cualitativa, pues está enfocada en el proceso 

demarcado por la temática de la investigación, además, se ve influenciada por el 

análisis profundo de datos obtenidos de las observaciones, recolección o análisis 

de datos y entrevistas de diversas personas, las cuales se van a analizar y a sacar 

las conclusiones pertinentes, además se basa en explorar y describir lo que sucede 

en la empresa y luego generar perspectivas teóricas 

 

Además, el enfoque de tipo cualitativo, a veces referido como investigación 

naturalista, fenomenológica, interpretativa o etnográfica, es una variedad de 

concepciones, visiones, técnicas y estudios no cuantitativos (Grinnell 1997), cuyas 

características más relevantes son: 

 

 El investigador plantea un problema, pero no sigue un proceso claramente 

definido. Sus planteamientos no son tan específicos como en el enfoque 

cuantitativo. 

 

                                                           
8 Aula Tic block, biología y geologia.org [En línea] 
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 Se utiliza primero para descubrir y refinar preguntas de investigación (Grinnell 

1997) 

 

 Bajo la búsqueda cualitativa, en lugar de iniciar con una teoría particular y luego 

“voltear” al mundo empírico para confirmar si ésta es apoyada por los hechos, el 

investigador comienza examinando el mundo social y en este proceso desarrolla 

una teoría coherente con lo que observa qué ocurre – con frecuencia 

denominada teoría fundamentada (Esterbeger. 2002) – Dicho de otra forma, las 

investigaciones cualitativas se fundamentan más en un proceso inductivo 

(explorar y describir y luego generar perspectivas teóricas). Van de lo particular 

a lo general. Por ejemplo, en un típico estudio cualitativo, el investigador 

entrevista a una persona, analiza los datos que obtuvo y saca algunas 

conclusiones; posteriormente, entrevista a otra persona, analiza esta nueva 

información y revisa los resultados y conclusiones del mismo modo, efectúa y 

analiza más entrevistas para comprender lo que busca. Es decir, procede caso 

por caso, dato por dato, hasta llegar a alas perspectiva más general. 

 

 En la mayoría de los estudios cualitativos no se prueban hipótesis, éstas se 

generan durante el proceso y van refinándose conforme se recaban más datos 

o son un resultado del estudio.  

 

 

3.2. FUENTES DE INFORMACION 

 

3.2.1.  Fuentes Primarias 

 

Este tipo de información se obtiene directamente de los gerentes o encargados de 

la gestión de la calidad y de las personas que participan en procedimientos 

existentes relacionadas con el tema, para definir las condiciones con las que 

actualmente está funcionando la empresa. 

 

3.2.2. Fuentes Secundarias 

 

Esta información es obtenida de textos, artículos, revistas indexadas e información 

de internet, bases de datos. 
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3.3. POBLACIÓN Y MUESTRA 

 

La empresa OIFC S.A.S. cuenta con 56 trabajadores, de los cuales 40 son 

operativos y 16 administrativos, sin embargo para el desarrollo de este proyecto de 

grado no se requiere de datos, ni muestra, ni población, puesto que, el enfoque que 

se utilizara en la elaboración de esta investigación es de tipo cualitativo.  

3.4. TECNICA E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION 

Las técnicas e instrumentos que se utilizaran para el desarrollo de este proyecto 

son:  

3.4.1. Observación: Es el registro visual de lo que ocurre en una situación real, 

clasificando y consignando los datos de acuerdo con algún esquema previsto y de 

acuerdo al problema que se estudia, es decir, la observación permite conocer la 

realidad mediante la percepción directa de los objetos y fenómenos. 

Ventajas: 

 Se observan características y condiciones de los individuos. 

 Se analizan conductas, actividades, características o factores ambientales. 

 Puede ser utilizada en cualquier tipo de investigación y en cualquier área del 

saber. 

 Es un método que no depende de terceros o de registros; con ello se eliminan 

sesgos y ambigüedades. 

 

3.4.2. Recolección o análisis de datos: Es una técnica donde los investigadores 

deben tratar de encontrar toda la información necesaria para comenzar con las 

investigaciones. Esta consiste en analizar todos los documentos que utiliza la 

empresa, tales como: El reglamento de la organización, manual de funciones, el 

cuadro de asignación de personal, la estructura orgánica (organigrama), informes, 

etc. 

Ventajas: 

 Identifica, localiza, recoge, selecciona y analiza los documentos necesarios 

para el desarrollo del tema a investigar. 

 Brinda claridad y sencillez en la investigación. 

 Se obtiene un buen nivel de contraste entre la realidad y lo esperado. 

 Sirve para descartar si los problemas de desempeño están relacionados con 

la mala organización. 



38 
 

 

3.4.3. Entrevista: Consiste en obtener información de los sujetos en estudio, 

proporcionados por ellos mismo, sobre opiniones, conocimientos, actitudes o 

sugerencias. 

En la investigación cualitativa, la entrevista busca entender las situaciones o hechos 

desde el punto de vista del entrevistado, esto se genera mediante la comunicación 

interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de estudio a fin de obtener 

respuestas verbales a los interrogantes planteados sobre un problema específico. 

Ventajas: 

 Es aplicable a toda persona. 

 Permite obtener información completa y detallada. 

 A través de la entrevista el investigador puede aclarar el propósito del estudio 

y especificar claramente la información que necesita. 

 La información es fácil de procesar y permite realizar un informe más claro. 

 Orienta al investigador sobre posible hipótesis y variables cuando se 

exploran nuevas áreas.9 

 

4. DELIMITACION 

 

4.1. DELIMITACION ESPACIAL 

El proyecto será realizado en la empresa OIFC S.A.S., ubicada en el Bosque Av. 

Crisanto Luque N° 48-17 en Cartagena, Colombia. 

 

4.2. DELIMITACION TEMPORAL 

 

En este trabajo se tomará como periodo de realización, desde el mes de febrero del 

2014 hasta el mes de junio del 2014, con el objeto de realizar un estudio a fondo de 

la problemática de la empresa y los beneficios que trae el desarrollo de un modelo 

de dirección estratégica. 

4.3. DELIMITACION TEMATICA 

                                                           
9 slideshare.net/Giovannycastromz/fuentes-y-tecnicas-de-recoleccion-de-informacion [En línea] 

 

http://www.slideshare.net/Giovannycastromz/fuentes-y-tecnicas-de-recoleccion-de-informacion
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La temática del proyecto corresponde a la Propuesta de un modelo de dirección 

estratégica en la empresa O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena, cumpliendo los siguientes 

objetivos específicos. 

 Diagnosticar la situacion actual de la empresa OIFC S.A.S.con respecto a los 

procesos misionales de la misma. 

 

 Realizar analisis interno y externo de la empresa para conocer si la estructura 

planteada por esta es la adecuada. 

 

 Establecer estrategias que conlleven a la elaboracion y desarrollo de un plan 

estrategico que vallan acorde a las necesidades requeridas por  la empresa.  

 

5. RESULTADOS ESPERADOS 

 

Con la implementación de este proyecto, se pretende contribuir en el mejoramiento 

de los procesos de la empresa O.I.F.C. S.A.S de Cartagena, elaborando un modelo 

de dirección estratégica. Además se pretende que este proyecto de investigación 

se constituya como una herramienta que le permita a la empresa objeto de estudio,  

identificar cuáles son sus falencias en cuanto la mala planificación de los procesos 

estratégicos. Así mismo, se espera que sea un punto de referencia para que el 

sector empresarial de la ciudad y se interese por el desarrollo de este modelo de 

dirección estratégica. 

6. ADMINISTRACIÓN DEL PROYECTO 

 

 

6.1 RECURSOS 

6.1.1 Recursos Humanos 

Se ha estimado, para este proyecto, un equipo conformado por dos investigadoras, 
con la capacidad y los conocimientos necesarios para elaborar de manera 
satisfactorias todas las actividades planteadas, a si mismo, se requiere de un grupo 
de apoyo integrado por personal con un alto grado de competencias sobre 
direccionamiento estratégico.  

 

6.1.2 Recursos Técnicos 
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Para la ejecución de este proyecto de investigación se dispone de una serie de 

herramientas y equipos como son, computadores, la infraestructura de la empresa 

objeto de estudio y base de datos, donde se encuentra todos los archivos que se 

utilizar en la elaboración del proyecto. 

 

7. PLATAFORMA ESTRATEGICA 

 

La Plataforma Estratégica de la empresa OIFC S.A.S., establece los lineamientos y 

compromisos que guían las acciones de cada de uno de los colaboradores 

vinculados a los procesos institucionales. 

 

La visión, la misión, la política de calidad y los valores son los componentes en los 

cuales se establece la razón de ser, los compromisos y las metas de la organización. 

 

La responsabilidad y el compromiso de cada uno de los colaboradores de la 

empresa OIFC S.A.S. son los factores determinantes de su cumplimiento. 

 

7.1. VISION 

En el año 2015 estar a la vanguardia de la ingeniería metalmecánica a nivel regional 

con proyección nacional, aplicando la innovación en nuestros productos y servicios, 

y ser reconocidos por el alto compromiso hacia nuestros clientes. 

 

7.2. MISION 

OIFC S. A.S. Brinda servicios y soluciones metalmecánicas a través de la 

fabricación, reparación y montaje de componentes mecanizados y/o soldados al 

sector industrial. Incorporamos a nuestros procesos calidad y cumplimiento, con la 

tecnología adecuada. Promovemos la competencia, calificación continua y el 

bienestar de nuestro personal. Aplicamos el mejoramiento continuo para ser 

competitivos, generando valor, satisfacción y confianza con nuestros grupos de 

interés.  

 

7.3. POLITICA DE CALIDAD 
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Para OIFC S.A.S. es un compromiso permanente la satisfacción de nuestros 

clientes, aplicando calidad y cumplimiento al brindar servicios y  soluciones 

metalmecánicas.  

Trabajamos en mejorar continuamente la eficacia de los procesos que integran 

nuestro sistema de gestión de la calidad, de conformidad con los requisitos 

contractuales, legales y reglamentarios aplicables. Promovemos el respeto por el 

medio ambiente, la optimización de nuestro recurso humano y equipos   para un 

desarrollo sostenible, creando conciencia de calidad en nuestro personal.  

 

7.4. VALORES CORPORTIVOS 

 Disciplina Laboral. 

 Trabajo en equipo. 

 Ética empresarial. 

 Comunicación efectiva. 

 

8. ANALISIS EXTERNO 

 

8.1. SEGMENTO ECONÓMICO 

8.1.1. Producto interno Bruto (PIB) 

El año anterior (2013), el Producto Interno Bruto (PIB) estuvo impulsado 

principalmente por una mayor inversión en infraestructura, vivienda y los proyectos 

ejecutados con el Sistema General de Regalías, según la directora del 

Departamento Nacional de Planeación. 

El crecimiento del PIB para este año 2014 está estimulado gracias a la confianza 

que hay en la economía no solo para invertir, sino para tener un mejor desempeño 

de sectores como transporte, comercio, construcción, minería y servicios 

financieros. 

 

 

En materia de crecimiento, durante la última década la economía colombiana 

registró un crecimiento promedio del 4,2% (Ver Gráfico N°3). 
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GRAFICO N°3: Crecimiento anual del Producto interno Bruto Colombia 2005-2013 

 

Fuente: Tomado del Dane. Crecimiento anual del Producto interno Bruto Colombia 2005-

2013 

 

Luego de un comportamiento muy favorable en el 2011 cuando la economía 

colombiana creció 6,6%, a partir del segundo semestre de 2012, el país enfrenta un 

proceso de desaceleración y es así como pasa de un crecimiento de 5,1% en el 

primer semestre a una tasa de 3,1% en el segundo, lo que se traduce en un 

crecimiento de 4% para el año completo. 

Los sectores que impulsaron el crecimiento en el 2013 fueron: la construcción, 

servicios sociales, sector agropecuario, explotación de minas y canteras, 

electricidad, gas de ciudad y agua, establecimientos financieros, seguros, 

inmuebles y servicios a las empresas, comercio, servicios de reparación, 

restaurantes y hoteles, transporte y exportaciones.  

8.1.2. Inflación  

El Dane reportó que el mes de diciembre de 2013 registró una inflación del 0,26%. 

Este dato resultó ligeramente superior al previsto por los analistas (0,19%) y 

significativamente mayor a la cifra observada un año atrás (0,09%). A pesar de ello, 

la lectura de inflación total apenas alcanzó un 1,94% en 2013, ubicándose por 

debajo del límite inferior del rango-meta de largo plazo del Banco de la República-

BR (2%-4%) y representando sólo un 48,5% del techo de dicho rango (vs. 60.9% 

registrado en 2012). 

Esta desaceleración de la inflación sorprendió prácticamente a todo el mercado, 

pues dos meses atrás se esperaba una inflación cercana al 2,2% (Ver Grafico N°4). 
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Dicho resultado se explica por la acentuada reducción de la inflación de alimentos, 

la cual se ubicó en sólo 0,86% anual (vs 2,52% en 2012). A su vez, la inflación 

subyacente (sin alimentos) cerró en 2,36% (vs. 2,4%). 

GRÁFICO N°4: Tasa de Inflación de Julio del 2012 a Enero del 2014 

 

Fuente: TRADING ECONOMICS. COLOMBIA - TASA DE INFLACIÓN. Tasa de Inflación 

de Julio del 2012 a Enero del 2014 

 

Para este año 2014 se espera una inflación del orden del 3%. Estas moderadas 

presiones inflacionarias se explicarían por los efectos estadísticos adversos 

resultantes de la baja inflación de 2013; por el marcado reajuste del salario mínimo 

legal (4,5%), representando ganancias en poder adquisitivo de 2,6% real, 

superiores a las ganancias en productividad laboral (1,3% anual en su tendencia 

quinquenal); y por una devaluación nominal esperada del 4% en 2014. 

8.1.3. IPC 

La tasa de variación anual del IPC en Colombia en Marzo de 2014 ha sido del 2,5%, 

2 décimas superior a la del mes anterior. La variación mensual del IPC (Índice de 

Precios al Consumo) ha sido del 0,4% de forma que la inflación acumulada en 2014 

es del 1,5% (Ver Gráficos N°5 y N°6). 

Gráfico N°5: IPC Diciembre de 2013             Gráfico N°6: IPC Enero de 2014 
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Fuente: Tomado del Dane.            Fuente: Tomado del Dane.                                                                                                                   

IPC Diciembre de 2013                                               IPC Enero de 2014 

 

Hay que destacar la subida del 1,5% de los precios de Comunicaciones, hasta 

situarse su tasa interanual en el 2,8%, que contrasta con el descenso de los precios 

de Ocio y Cultura del -0,6%, y una variación interanual del 0,6%. 

8.1.4. Desempleo  

El desempleo en el país continúa bajando. Se aseguró que para el mes de enero de 

este año 2014, la tasa de desempleo se reducía y logró ubicarse en un porcentaje 

menor al del año anterior (2013). 

En los últimos años, la tasa de desempleo en Colombia ha venido decreciendo, 

presentando un porcentaje del 12,03 en el año 2009 hasta un porcentaje de 9,65 

para el año 2013. (Ver gráfico N°7) 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N°7: Tasa de desempleo 2001-2013 
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Fuente: Tomado del Dane. Encuesta continua de hogares. Tasa de desempleo 2001-2013 

 

"Enero 2014, mes de enero con tasa de desempleo más baja en 10 años. Se 

mantiene tendencia de menores niveles de desempleo en último año", expresó el 

Dane. 

En cuanto a la distribución nacional, Quibdó (17,2%), Cúcuta (16,7%) y Armenia 

(14,8%) fueron las zonas con la mayor tasa de desempleo, mientras que 

Barranquilla (7,7%), Bogotá (8,8%) y Riohacha (9,3) tuvieron los menores 

indicadores. 

8.1.5. BALANZA COMERCIAL 

 

8.1.5.1. Exportaciones  

Las exportaciones en Colombia han mostrado una tendencia tanto creciente como 

decreciente en los últimos años. Se estima que para este año 2014 se presentan 

exportaciones por más de 5000 millones de dólares. (Ver gráfico N°8) 

 

 

 

 

GRAFICO N°8: Exportaciones mensuales Enero de 2008 a enero de 14 
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Fuente: tomado del Dane. Exportaciones mensuales enero de 2008 a enero de 14 

 

Según el Dane, la caída de las exportaciones de este año obedeció a la disminución 

del 8,4 por ciento registrada en el grupo de combustibles y productos de industrias 

extractivas y de un 11,3 por ciento en la industria manufacturera. 

En febrero pasado se exportaron 20,8 millones de barriles de petróleo crudo, frente 

a 21,6 millones en el mismo mes de 2013, lo que representó una variación negativa 

de 3,3%. 

Los países que más contribuyeron a la disminución de las exportaciones en febrero 

fueron Estados Unidos, Alemania y Chile con un aporte conjunto de -13,2 puntos 

porcentuales, que fue contrarrestado en parte por el aumento de China (3,6 puntos 

porcentuales). 

Entre enero y febrero, las exportaciones cayeron 4,6 por ciento frente al mismo 

lapso del año anterior. “Este resultado se explica principalmente por la reducción de 

54,9% en el grupo de otros sectores y de 13,1% en el grupo de manufacturas”, 

informó el Dane. 

En este mismo período, Estados Unidos fue el principal destino de las exportaciones 

nacionales, con una participación de 28,7 por ciento del total, seguido por China 

(11,0%), India (10,1%), Panamá (6,4%), España (5,7%) y Venezuela (4,7%). 

 

Perspectivas para el 2014 
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Grafico N° 9: Factores que favorecerán el desempeño de las empresas  

 

 

Fuente: Encuesta de Opinión Industrial Conjunta (EOIC), octubre. La república.  

 

 

En la gráfica anterior se observa que los principales factores que favorecerán el 

desempeño de las empresas este año son la ampliación del portafolio de productos 

con un 15.8%, la calidad de los productos y el posicionamiento de la marca con un 

13.8% y los tratados de libre comercio con un 11.7%. Y en menores porcentajes se 

encuentran factores como las nuevas inversiones por parte de las empresas con un 

6.6%, las reformas y apoyos del gobierno para el sector con un 7.7% y una mayor 

productividad en las empresas con un 8.2%.  

 

 

 
 
 
 
 
 

Grafico N°10: Factores que perjudicarán el desempeño de las empresas. 
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Fuente: Encuesta de Opinión Industrial Conjunta (EOIC), octubre. La república. 

http://www.larepublica.co/sites/default/files/larepublica/andi.pdf. 2014 

 

Teniendo en cuenta la gráfica anterior, las mayores dificultades están relacionadas 

con la escasez e incremento en los costos de las materias primas, la mayor 

competencia de productos importados, la desaceleración de la economía y la 

revaluación, contrabando, altos costos, condiciones climáticas, entre otros. 

 

 Comercio Internacional Sector Metalmecánico 

Colombia es un importador neto de productos de la metalmecánica. En los últimos 

años, se presentó una balanza comercial deficitaria al reportar exportaciones por 

US$222 millones, e importaciones por US$873,8 millones (Ver Gráfico N°11 y 

N°12). Esta situación es especialmente marcada en los eslabones de máquinas 

primarias, de maquinaria para metalurgia y de herramientas y artículos para hogar 

y ferretería. 

Los principales destinos de las exportaciones fueron Venezuela, Estados Unidos y 

Ecuador. El de artículos de aluminio es el que más concentró sus exportaciones a 

Estados Unidos, seguido de máquinas primarias, muebles metálicos, y máquinas 

para la minería. 

 

GRAFICO N°11: Colombia: Exportaciones y Principales destinos (promedio anual) 

 

http://www.larepublica.co/sites/default/files/larepublica/andi.pdf
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Fuente: Tomado del Dane. Colombia: Exportaciones y Principales destinos (promedio 

anual) 

 

8.1.5.2. Importaciones 

 

Los eslabones que participaron con mayor proporción dentro las importaciones 

totales de la cadena fueron los de máquinas primarias (33,8%), de herramientas y 

artículos para hogar y ferretería (19,7%), y de maquinaria para metalurgia y madera-

textil-imprenta (12,9%). Estas importaciones provinieron principalmente de Estados 

Unidos, siendo este país el principal proveedor de productos de la cadena de 

metalmecánica para Colombia. 
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GRAFICO N°12: Colombia: Importaciones y Principales proveedores (promedio 

anual)

 

Fuente: Tomado del Dane. Colombia: Importaciones y Principales proveedores (promedio 

anual) 

 

8.2. SEGMENTO TECNOLÓGICO 

 

A medida que se presenta un mayor desarrollo tecnológico en la organización, se 

da una mejora en los productos, procesos y servicios; permitiéndole a la empresa 

obtener un alto grado de competitividad en un mercado cada vez más exigente y 

globalizado donde el cliente tiene mayores opciones.  

 

8.2.1. MAQUINARIA Y EQUIPO 

La industria metalmecánica está adquiriendo máquinas herramientas de última 

tecnología, pero muchas de éstas no son aprovechadas al máximo por las empresas 

debido a que las velocidades no se optimizan y los materiales de las herramientas 

de corte no siempre son los más adecuados. 

 Mandrinadora: máquina herramienta que se utiliza para el mecanizado de 

agujeros de piezas cúbicas que deben tener una tolerancia muy estrecha y 

una calidad de mecanizado buena. 

Este tipo de máquinas está compuesto por una bancada donde hay una mesa 

giratoria para fijar las piezas que se van a mecanizar, y una columna vertical por la 
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que se desplaza el cabezal motorizado que hace girar al husillo portaherramientas 

donde se sujetan las barrinas de mandrinar. 

 

 

 

 Taladro Radial: Taladrados con operación de maquinado que se usa para 

crear agujeros redondos o cilíndricos en una pieza de trabajo. Que se 

destacan por la sencillez de su manejo. 

 

Taladros Radiales que tienen un brazo radial que permite la colocación de la cabeza 

a distintas distancias de la columna y además la rotación de la cabeza alrededor de  

la columna. Con la combinación de movimiento de la cabeza, se puede colocar y 

sujetar el husillo para taladrar en cualquier lugar dentro del alcance de la máquina. 

 

 

 

 Torno paralelo: máquina-herramienta que adquiere cada día una mayor 

importancia en la producción. Son máquinas que permiten la transformación 

de un sólido indefinido, haciéndolo girar alrededor de su eje y trabajando 

mediante el arranque de viruta, a fin de transformarlo en una pieza bien 
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definida, lo mismo en la forma que en las dimensiones. Esta operación es lo 

que se conoce como torneado. 

 

 

 Compresor de aire: máquina de fluido que está construida para aumentar la 

presión y desplazar cierto tipo de fluidos llamados compresibles, tal como lo 

son los gases y los vapores. Esto se realiza a través de un intercambio de 

energía entre la máquina y el fluido en el cual el trabajo ejercido por el 

compresor es transferido a la sustancia que pasa por él convirtiéndose en 

energía de flujo, aumentando su presión y energía cinética impulsándola a 

fluir. 

 

 

 

 Cizalla: herramienta manual que se utiliza para cortar papel, plástico, y 

láminas metálicas o de madera de poco espesor. Cuando el grosor de la 
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chapa a cortar es muy grueso se utilizan cizallas activadas por un motor 

eléctrico. 

 La cizalla funciona en forma similar a una tijera. Los filos de ambas cuchillas 

de la cizalla se enfrentan presionando sobre la superficie a cortar hasta que 

vencen la resistencia de la superficie a la tracción rompiéndola y separándola 

en dos. 

 

 Plegadora: máquina diseñada especialmente para el plegado de chapas; 

estas máquinas efectúan varios tipos de plegado (plegado a fondo y plegado 

al aire) teniendo en cuenta el espesor de la chapa, se clasifican dependiendo 

de la fuerza motriz con la que se produzca el plegado así como también de 

las diversas formas o actuación de las fuerzas del prensado. La estructura 

de estas máquinas están formadas por varios elementos ya sea por 

accionamiento mecánico como hidráulico, el más importante lo constituyen 

las piezas de actuación, alguna de estas máquinas permiten controlar la 

penetración del punzón. 
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 Fresadora: máquina herramienta utilizada para realizar mecanizados por 

arranque de viruta mediante el movimiento de una herramienta rotativa de 

varios de corte denominada fresa.1 Mediante el fresado es posible mecanizar 

los más diversos materiales como madera, acero, fundición de hierro, 

metales no férricos y materiales sintéticos, superficies planas o curvas, de 

entalladura, de ranuras, de dentado, etc. Además las piezas fresadas pueden 

ser desbastadas o afinadas.2 En las fresadoras tradicionales, la pieza se 

desplaza acercando las zonas a mecanizar a la herramienta, permitiendo 

obtener formas diversas, desde superficies planas a otras más complejas. 

 

 

 

 Lijadora: máquina que permite mediante el montaje de un papel o tela de 

lija, realizar el proceso de lijado de una superficie, preferentemente madera, 

aunque puede emplearse para bruñir o lijar diferentes materiales. 

Hay lijadoras manuales y lijadoras estacionarias, que a su vez pueden ser de banda, 

orbitales o de contacto. 

 

En ebanistería y carpintería suelen emplearse para desbastado y lijado de 

superficies a trabajar y para acabado fino. Ante esto último en muchos casos sigue 

prevaleciendo el lijado manual, ya que permite estar en contacto directo con la pieza 

y valerse del tacto para reconocer la calidad del trabajo. 
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 Taladro: máquina herramienta donde se mecanizan la mayoría de los 

agujeros que se hacen a las piezas en los talleres mecánicos. Destacan estas 

máquinas por la sencillez de su manejo. Tienen dos movimientos: El de 

rotación de la broca que le imprime el motor eléctrico de la máquina a través 

de una transmisión por poleas y engranajes, y el de avance de penetración 

de la broca, que puede realizarse de forma manual sensitiva o de forma 

automática, si incorpora transmisión para hacerlo. 
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8.3. SEGMENTO SOCIOCULTURAL 

 

 

GRÁFICO N°13: Vida laboral en Cartagena 

 

 

FUENTE: informe de coyuntura económica regional 2010  

http://www.dane.gov.co/files/icer/2010/bolivar_icer__10.pdf. 

 

Se puede inferir  en la gráfica anterior, que la vida laboral en Cartagena refleja  una  

tendencia al trabajo generados por el gobierno, el cual tuvo un porcentaje del 5,5%, 

pero se destaca con mayor impacto otros trabajos considerados como informales o 

trabajos propios en  un 51, 6, % situación que muestra la cantidad de subempleos 

en la ciudad y lo cual dentro del margen de la calidad de vida laboral se puede 

destacar empleos sin ningún sistema de protección social. Viéndose que el tipo de 

trabajo al cual se encuentra direccionado el mercado laboral en Cartagena por su 

mayor participación son los trabajos informales. 

Analizando cada uno de estos indicadores se puede expresar que las actitudes 

frente a la calidad de vida laboral en la ciudad de Cartagena, es bastante 

preocupante, si bien presenta tendencias hacia trabajos informales que no presenta 

ningún tipo de protección, seguridad y condiciones propicias para desarrollar frente 

a los participantes expectativas y motivaciones laborales importante factor 

encontrados como índices para determinar la calidad de vida laboral en un 

organización. 

http://www.dane.gov.co/files/icer/2010/bolivar_icer__10.pdf
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 Colombia, uno de los mayores inversionistas 

 

La industria metalmecánica, es uno de los principales sectores que refleja la 

diversificación de la inversión en Colombia.  

Al ocupar  el puesto 18 dentro de las economías que reciben mayor inversión 

extranjera en el mundo, Colombia se ha puesto en la mira de las empresas y países 

que quieren presentar proyectos en todos los sectores. 

Los inversionistas extranjeros pusieron en marcha proyectos productivos en el 68% 

del país con expectativas de crear 78.943 empleos. La diversificación de la inversión 

se manifiesta en 38 sectores con nuevos proyectos incluyendo el sector 

metalmecánico. 

La gestión de la organización para posicionar a Colombia como destino atractivo 

para las empresas extranjeras hizo que también la agencia de crédito a la 

exportación en Francia, ubicara a Colombia en el top 10 de los países emergentes 

con mayor potencial de desarrollo. 

 

8.4. SEGMENTO DEMOGRAFICO 

 

8.4.1. Tamaño de la población en Colombia 

 

Colombia cerró 2012 con una población de 47.704.427 personas, lo que supone un 

incremento de 625.635 habitantes respecto a 2011, en el que la población fue de 

47.078.792 personas. (Ver Tabla N°1) 

La población femenina es mayoritaria, con 24.243.208 mujeres, lo que supone el 

50.81% del total, frente a los 23.461.219 hombres que son el 49.18%. 

Colombia presenta una densidad de población moderada, con 42 habitantes por 

Km2, está en el puesto 58 en cuanto a densidad se refiere. 
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TABLA N°1: Colombia: tamaño de la población 2012 

 

 

 

Fuente: DatosMacro.com 2012. Disponible en la web: 

http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/colombia. 

 

8.4.2. Tamaño de la población en Cartagena 

 

A 1 de Enero de 2013, Cartagena cuenta con una población de 218244 habitantes 

(ver Gráfico N°14): 

TOTAL HOMBRES: 109989 

TOTAL MUJERES: 108255 

 

 

 

 

http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/colombia
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GRAFICO N°14: Población en Cartagena  2013 

 

 

Fuente: TuCiudad 2013. Disponible en la web: 

http://www.cartagena.es/frontend/ciudad/poblaci%C3%B3n/_DCYr4-T6fubOT3l0S-jH_g 

 

8.5. SEGMENTO NATURAL 

 

En Colombia encontramos fenómenos naturales que ocurren de manera frecuente 

y afectan de manera directa la actividad humana, como lo son: 

 

8.5.1. Fenómenos meteorológicos 

Dentro de los que encontramos las lluvias intensas, tormentas eléctricas y vientos 

fuertes. Estos fenómenos afectan negativamente la vida y actividad humana en la 

ciudad, ya que con ellos se registran innumerables daños, bloqueos e inundaciones, 

que frenan y dificultan el tránsito de peatones y vehículos, aplacando así desarrollo 

de actividades en la ciudad. 

 

http://www.cartagena.es/frontend/ciudad/poblaci%C3%B3n/_DCYr4-T6fubOT3l0S-jH_g
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8.5.2. Fenómenos climatológicos 

Como el fenómeno del Niño y la Niña, sequías y cambio climático. Todos estos traen 

consigo daños en los sectores productivos como la agricultura y la pesca, en la 

infraestructura vial, en las viviendas y en miles de damnificados por pérdida de sus 

bienes y medios de vida, “así como por afectaciones en la salud por el aumento de 

enfermedades por vectores que proliferan con cambios temporales en los 

regímenes climáticos” 

 

8.5.3. Situación medioambiental del sector Metalmecánico 

 

El gran crecimiento de la industria en todo el mundo, así como su diversificación, ha 

provocado un aumento alarmante en cantidad y variedad de los residuos generados 

por las instalaciones industriales. 

Todo ello ha variado en el hecho de que la problemática medioambiental se ha 

convertido en los últimos años en una cuestión de enorme transcendencia social, 

económica y política. 

Paralelamente a esta concienciación social en materia ambiental, se ha producido 

en algunos países, un rápido desarrollo de la normativa legal aplicable, que ha 

venido a dejar "fuera de juego" prácticamente a todas las actividades industriales 

que generan emisiones y/o residuos. 

Los residuos más frecuentes generados son los aceites usados y taladrinas, 

disolventes agotados, decapados y desengrases agotados, lodos y restos de 

limpieza de instalaciones, polvo recogido en equipos de depuración de gases, así 

como los residuos de envases de una importante variedad de materias primas y 

auxiliares con características peligrosas y tóxicas. 

De forma general, es la ausencia de una gestión adecuada de este tipo de residuos, 

y un bajo control de generación y gestión de los mismos, los que ocasionan su 

mayor incidencia medio ambiental. Si bien, de forma individual el volumen generado 

no es importante, el elevado número de estas empresas, unido al bajo grado de 

gestión adecuada de las mismas, hace que la incidencia medio ambiental sea 

considerable y ofrece todavía un amplio margen de mejora. 
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8.6. SEGMENTO POLITICO-LEGAL 

 

8.6.1. Leyes y normativas para el Sector Industrial 

Dentro de las leyes nacionales se ubican algunas regulatorias. Constitución de la 

República: dentro de sus estatutos declara que: “La industrialización es un 

instrumento dinámico de crecimiento esencial para lograr el rápido desarrollo 

económico y social, en especial de los países en desarrollo, para mejorar el nivel de 

vida y calidad de la vida de la población de todos los países y para establecer un 

orden económico y social equitativo.” Convenios fiscales: tales como el “Convenio 

centroamericano de incentivos fiscales”, otorgan beneficios, obligaciones y 

sanciones a las empresas según su clasificación y tipo de producción. 

Implementación del sistema internacional de medidas; para todos los productos 

fabricados y comercializables dentro del país. Política nacional de producción más 

limpia; integrada por sus principios, lineamientos, definiciones, estrategias y 

acciones orientados a los sectores productivos y servicios del país, mediante un 

manejo integral a nivel nacional y local con participación de las organizaciones 

civiles y población en general, y el propósito de contribuir al desarrollo sostenible y 

competitivo del país” 

 

8.6.2. Licencia Industrial 

La Licencia Industrial será otorgada por el Ministerio de Industrias, con carácter de 

intransferible. De esta Licencia sólo están exentas las pequeñas empresas 

industriales y artesanales. Normas técnicas; son todas aquellas que vigilan por el 

resguardo de la calidad y seguridad de las personas involucradas, así mismo de los 

productos que se generan en la industria ejemplo de ello: •NTON 03-026-99 (norma 

sanitaria) 

 

8.6.3. Leyes y normas ambientales 

La Ley General del Medio Ambiente y los Recursos Naturales, la Ley Básica para la 

 Peligrosas y Otras 

Similares Ley de Municipios (planificar, normar y controlar el uso del suelo) Decreto 

33-95, Reglamento de Vertido de Aguas Provenientes de Actividades Domésticas, 

Agropecuarias e Industriales 
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9. ANALISIS INTERNO 

 

9.1. TALENTO HUMANO 

 

La gestión de talento humano consiste en la capacidad que tienen las empresas 

para atraer, motivar, fidelizar y desarrollar a los profesionales más competentes, 

más capaces, más comprometidos y sobre todo de su capacidad para convertir el 

talento individual, a través de proyectos, en Talento Organizativo. 

Dentro de la empresa OIFC S.A.S., el departamento de talento humano tiene como 

objetivo principal determinar los requerimientos asociados a las necesidades de 

selección de personal, identificación de competencias y realización de acciones 

para lograr las competencias necesarias de educación, formación, habilidades y 

experiencia para desempeñar actividades que afecten la calidad y la conformidad 

con los requisitos del producto.  

 

Este departamento se encarga de los procesos de reclutamiento, selección y 

contratación de personal. Sin embargo se evidencia falencias en temas referentes 

a la motivación de personal y a la solicitud de permisos.  

 

La empresa OIFC S.A.S., actualmente cuenta con 55 trabajadores de los cuales 20  

se encargan de toda la parte administrativa y 35 son de la parte operativa. 

9.1.1. Reclutamiento del personal: 

Como primer paso para el reclutamiento, debe surgir una vacante, luego el 

departamento talento Humano da a conocer la vacante del puesto, para atraer 

individuos con las características necesarias para el cargo. Seguidamente se 

escogen las hojas de vida de aquellas personas que cumplen con todos los 

requisitos establecidos. 

Durante esta etapa se analiza la mayor cantidad de hojas de vida con el fin de 

preseleccionar las que más se adecuen a lo requerido en el formato (perfil 

competencia de cargos y/o roles) y así realizar la preselección. Para el reclutamiento 

de las hojas de vida se utilizan  tres fuentes de información o de búsqueda, tales 

como: 

 Búsqueda Interna: Se realiza la publicación de la vacante en cartelera de OIFC 

S.A.S y por correo electrónico interno a los interesados. 

 

file:///C:/Users/Alfredo/AppData/Roaming/Microsoft/Registros/R-GADP-001%20PERFIL%20COMPETENCIA%20DE%20CARGOS-ROL.docx
file:///C:/Users/Alfredo/AppData/Roaming/Microsoft/Registros/R-GADP-001%20PERFIL%20COMPETENCIA%20DE%20CARGOS-ROL.docx
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 Búsqueda Externa: Avisos en prensa local, entre otros, 

 

 Búsqueda Mixta: Combinación de búsqueda interna y búsqueda externa. 

 

El siguiente paso consiste en llamar a los candidatos preseleccionados para 

presentar e iniciar las entrevistas con Líder del Proceso y el Gerente. Luego el Líder 

del Proceso que requiere el personal realizara la primera entrevista, diligenciando 

el formato (entrevista de selección de personal) en el cual debe estar anexada la 

hoja de vida del aspirante al Cargo y/o Rol. La segunda fase la realiza el gerente de 

la empresa, el cual efectúa las anotaciones finales. 

El paso final lo realiza la Asistente Administrativa, la cual verifica las tres últimas 

referencias laborales del candidato que finalmente quede seleccionado, dejando 

evidencia en el formato de verificación de referencias laborales, donde se registra: 

 Empresa para la cual laboró o labora. 

 Teléfono de la misma. 

 Fecha de ingreso y fecha de retiro.  

 Motivo de Retiro.  

 Observaciones.  

 Cargo ocupado.  

 Funciones, y 

 Último salario, entre otra información relevante. 

9.1.2. Proceso de selección del personal: 

Inmediatamente el gerente conoce cuales son los aspirantes al cargo, evalúa sus 

hojas de vida, detalla su experiencia y su educación, para luego determinar quienes 

presentan las características adecuadas para ocupar la vacante. Estos son los que 

entran en la etapa de las entrevistas y los exámenes psicotécnicos. 

A partir de los resultados obtenidos y analizando minuciosamente el perfil de los 

aspirantes a juicio del gerente y el líder del proceso, al finalizar el periodo de 

entrevistas de todos los candidatos se define quien ocupara la vacante. 

A la persona seleccionada para el cargo a ocupar, se le solicitan los documentos 

requeridos para el ingreso según el tipo de cargo. 

Se le entrega la carta de autorización para realizar exámenes médicos 

ocupacionales con los tipos de exámenes que requiere el personal a contratar esto 

file://OIFC-SERVIDOR/OIFCCompartido/SGC-2013%20%20(SISTEMA%20DE%20GESTIÓN%20DE%20CALIDAD)/GADP%20(ADMINISTRATIVA%20Y%20DE%20PERSONAL)/Registros/R-GADP-002%20ENTREVISTA%20DE%20SELECCIÓN%20DE%20PERSONAL.docx
file:///C:/Users/Alfredo/AppData/Roaming/Microsoft/Registros/R-GADP-012%20VERIFICACIÓN%20DE%20REFERENCIAS%20LABORALES.xlsx
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se debe verificar de acuerdo al profesiograma establecido por la ARL, una vez 

recibido el  informe de aptitud ocupacional, que da el aval para que el candidato 

inicie sus labores. 

De ser avalado por el médico ocupacional se procede a la entrega de la autorización 

para la apertura de la cuenta de nómina.  

Si en el resultado de los exámenes médicos ocupacionales se evidencian 

restricciones y el médico tratante considera que la persona no es apta para ocupar 

la vacante se le informa al candidato de las razones por las cuales no puede 

continuar con el proceso de contratación,  y se repiten las actividades con el 

siguiente candidato en la lista. 

 

9.1.3. Diseño de cargos 

 

El personal de la empresa es escogido teniendo en cuenta su especialidad, en 

cuanto a la parte operativa, se tiene en cuenta conocimientos de metalistería, 

soldadura, pulimento, mecánica u apoyo de las anteriores. En la parte 

administrativa, se escogen personas con capacidad de innovación, arriesgados, 

proactivos y dispuestos a satisfacer las necesidades de los clientes, las demandas 

del mercado, la preservación del medio ambiente y siempre enfocados a la mejora 

continua. 

 

9.1.4. Contratación 

 

Cuando se determina que el personal se encuentra apto de acuerdo a la valoración 

ocupacional, el Gerente General de OIFC S.A.S., determina si la contratación es por 

nómina o es por Servicios, así como la modalidad del contrato a efectuar: ( a término 

Fijo o a término indefinido). 

El asistente administrativo es responsable para realizar el contrato de trabajo y a 

ser firmado por las partes interesadas. 

Se realizan  las afiliaciones a: 

 Seguridad social (ARL, EPS, AFP, CCF).  

 

 Se organiza la carpeta de hoja de vida y se actualizan los datos, ingresando la 

información del  trabajador contratado. 
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 Una vez contratado y afiliado el personal, el Líder HSEQ OIFC S.A.S hace 

entrega las herramientas, dotación y EPP aplicables según el Cargo. 

 

 Acceso a las instalaciones de la empresa: Una vez el personal es contratado se 

procede a darle acceso a las instalaciones de OIFC S.A.S y presentación formal 

con el personal. 

 

 Creación de la carpeta física del empleado: Una vez se contrata la persona se 

organiza una carpeta con todos los documentos de soporte. 

 

9.1.5. Capacitaciones 

 

Al personal contratado se le realiza la inducción general y de seguridad a la empresa 

por parte del líder HSEQ,  la inducción por proceso está a cargo del Líder del 

proceso de gestión administrativa y de personal.  

La inducción, formación y/o entrenamiento específico al cargo está orientado hacia: 

 Difusión a todo el personal de la filosofía de la compañía: visión, misión, políticas 

y objetivos de calidad, y demás temas generales de gran importancia para todos 

y que contribuyen al desarrollo del talento humano. 

 Los procedimientos y habilidades  requeridos para el desempeño de sus tareas. 

 

El responsable de ejecutar la inducción y entrenamiento específico al cargo y/o rol; 

una vez finalizada, realiza una evaluación de los temas tratados, con el fin de 

asegurar la eficacia y el cumplimiento de los objetivos planteados de acuerdo a: Si 

la Evaluación de la inducción y entrenamiento específico al cargo, si es satisfactoria, 

se registra. En caso de que los resultados de la evaluación no sean satisfactorios 

nuevamente se realizara las actividades de inducción y se registra la calificación 

como reevaluación. 

9.1.6. Periodo de Prueba 

El periodo de prueba establecido por la empresa OIFC S.A.S. es de dos meses, al 

finalizar este, se realiza la evaluación del empleado mediante una serie de 

exámenes, los cuales constan de preguntas referentes a las actividad del cargo, 

según los resultados arrojados por la evaluación se determinara las necesidades de 

formación que requiere el personal como refuerzo o complemento de las habilidades 

o conocimientos de este. 
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9.2. MERCADEO Y VENTAS 

La empresa OIFC S.A.S. para la venta de sus productos y servicios cuenta con un 

departamento comercial, el cual establece, de la mano con el gerente, las 

actividades referentes a la venta y fabricación de los productos. 

9.2.1. Servicio 

OIFC S.A.S. presta los servicios de fabricación, reparación y montaje de 

componentes mecanizados y/o soldados del sector industrial, tales como: 

 Diseño, Fabricación y Montaje de recipientes (tanques) a presión y 

atmosféricos. 

 

 Diseño, fabricación y montaje de estructuras metálicas (escaleras, puentes, 

plataformas, cerchas etc.) 

 Diseño, Prefabricación y montaje de tuberías a presión en acero inoxidable y 

acero al carbón. 

 Diseño, Fabricación y montaje de intercambiadores de calor. 

 Diseño y Fabricación de transportadores de tornillos y de cangilones en todas 

las medidas, en acero inoxidable y acero al carbón. 

 Diseño y Fabricación de transportadores de bandas y rodillos. 

 Diseño, Fabricación y/o reparación de tracto tanques, carro tanques y 

tanques isotérmicos estacionarios en Acero al Carbón y Acero Inoxidable, 

para transportes y almacenamiento de leche, químicos y combustibles. 

 Maquinados de partes para maquinarias, y reparaciones mecanizadas 

especializadas. 

 Prefabricación y montaje de accesorios hidráulicos en acero inoxidable de 

diferentes tipos, tales como: válvulas, abrazaderas, tees, reducciones, 

uniones, tapones, codos y férulas entre otros. 

 Construcción de Tolvas, silos, y recipientes metálicos de contención 

necesarios para la industria. 

 Fabricación de estructuras en aluminio. 

 Postes metálicos para alumbrado público. 
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Teniendo en cuenta los servicios ofrecidos en la empresa, es la gerencia quien toma 

las decisiones respecto a la ejecución de los trabajos y proyectos a ejecutar.  

9.2.2. Precio 

Las decisiones sobre los precios de los servicios y su estipulación son actividades 

de la dirección comercial, el departamento de presupuesto y la gerencia. 

El procedimiento para establecer el precio de un producto o servicio a elaborar se 

lleva a cabo de la siguiente manera: 

 Se le pide al cliente que envié, al director comercial, las especificaciones del 

trabajo a realizar, ya sea por medio de planos, descripciones detallas o 

moldes. 

 Luego se realiza un análisis de precio, por parte del departamento de 

presupuesto, en el cual se establece la mano de obra a utilizar, la maquinaria 

y los materiales que se requieren para la elaboración del trabajo. Los precios 

de los materiales los establece el departamento de compras, mediante 

cotizaciones previas. 

 Posteriormente, se le envía al cliente la cotización del trabajo requerido.  

 Inmediatamente el cliente aprueba la orden de servicio, se procede a enviar 

la documentación necesaria para la ejecución de este. 

El precio de los productos y/o servicios varía según los requerimientos de cada uno 

de los clientes, ya que, todos los trabajos son diferentes y obedecen a necesidades 

distintas.  

9.2.3. Proceso de Producción 

En cuanto al proceso de producción, se puede decir, que la mayoría de los 

productos y/o servicios son elaborados en las instalaciones de la empresa, ubicada 

en el bosque av. Crisanto Luque diagonal 22 # 48-27. Sin embargo hay casos 

especiales, donde el cliente solicita la instalación de los productos en su empresa.  

Los servicios que se prestan a fuera de las instalaciones de la empresa son: 

 Montajes, estos productos son elaborados dentro de la empresa, luego son 

llevados a lugar de su instalación, así mismo se desplazan todos los 

trabajadores con las herramientas y materiales que se requieren. 
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 Reparaciones en campo, es decir, el cliente realiza una solicitud para que el 

personal de la empresa se desplace donde se encuentre el producto a 

reparar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Suministro de personal, la empresa OIFC también cuenta con este servicio, 

el cual consiste en poner a disposición de los clientes, los trabajadores que 

este requiera para cumplir con actividades específicas, como por ejemplo, 

soldadura, corte, armado, pulido o pintura. 
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La empresa OIFC S.A.S. tiene un lugar fijo, sin embargo este generalmente varía 

según las solicitudes de los clientes, las zonas más comunes para realizar su 

actividad comerciales es el sector de mamonal. 

 

9.2.4. Publicidad 

La empresa OIFC S.A.S. realiza publicidad mediante la página web (www.oifc.co), 

las páginas amarillas, participación en eventos y ferias referentes al sector industrial, 

tarjetas de presentación y publicaciones en los principales diarios de la ciudad, lo 

cual le permite al cliente conocer los servicios principales que ofrece la empresa, 

así como su ubicación y teléfonos, brindando toda la información que el interesado 

necesita para acercarse a las instalaciones y consultar más a fondo sobre los 

servicios que necesita. 

 

 

 

http://www.oifc.co/
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9.2.5. Servicio post-ventas 

El servicio de postventa, que incluye todas las labores desempeñadas por el director 

comercial para verificar la satisfacción del servicio adquirido y el cumplimiento de 

todos los requerimientos exigidos a la empresa. 

En cuanto al servicio postventa, esta se da a través del director comercial, quien es 

el encargado de llevar un control de los clientes existentes y mantenerse en 

comunicación permanente para determinar su nivel de satisfacción. 

Una vez el cliente decide adquirir los servicios, es necesario hacer seguimientos 

periódicos con el fin de lograr una buena prestación del servicio que determinen la 

satisfacción de los mismos. 

9.3. GERENCIA 

La gerencia es la encargada de llevar a cabo el proceso administrativo dentro de la 

empresa. Esta constituye un conjunto de pasos y etapas necesarias para lograr la 

optimización de las actividades y una excelente toma de decisiones. 

Grafico N° 15. Proceso Administrativo. 

 

Fuente: articulo, grades pymes, agosto 10 de 2013, Juan Carlos Valda. 

http://jcvalda.wordpress.com/2013/08/10/proceso-administrativo-planeacion-organizacion-

direccion-y-control/. 07/07/14 

http://jcvalda.wordpress.com/2013/08/10/proceso-administrativo-planeacion-organizacion-direccion-y-control/
http://jcvalda.wordpress.com/2013/08/10/proceso-administrativo-planeacion-organizacion-direccion-y-control/
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La  planeación, organización, dirección y control deben ejecutarse eficientemente 

para lograr los resultados esperados, para el caso de la empresa OIFC S.A.S., el 

proceso administrativo lo podemos explicar de la siguiente manera. 

9.3.1. PLANEACIÓN 

El proceso de planeación dentro de la empresa OIFC S.A.S. se puede analizar 

desde tres puntos de vista. El primero hace referencia a la planeación realizada por 

el gerente de la compañía (planeación estratégica), el cual establece todas las 

actividades que se llevaran a cabo en la organización, ya que cada uno de los 

líderes de procesos presentan sus requerimientos ante el gerente con cronogramas, 

fechas tentativas para ejecutar las actividades necesarias para el buen 

funcionamiento de cada uno de los departamentos. 

Por otro lado encontramos el proceso de planeación realizado por el director 

comercial y el departamento de diseño y presupuesto (planeación táctica), los 

cuales se encargan de tomar los requerimientos de los clientes y con base en esto, 

planifican las actividades para la elaboración de los trabajos y de esta manera 

cumplirle a los clientes con todas las especificaciones en el tiempo estipulados. Así 

mismo es el director comercial y el líder de diseño y presupuesto quienes están en 

permanente contacto con el cliente y son ellos quienes establecen los cambios, 

solicitudes e información adicional que se requiere para ejecutar cada uno de los 

trabajos realizados dentro de la empresa. 

Y por último encontramos la planeación que realiza el departamento de producción 

(planeación operativa), aquí el líder de producción toma toda la información 

recopilada, por el director comercial y el líder de presupuesto, y con base en esto 

planea las actividades internas con cada uno de los grupos de trabajos (personal 

operativo) para cumplir con las fechas pactadas con los clientes. 

En esta etapa del proceso administrativo podemos decir que el gerente tiene como 

parte de sus responsabilidades principales, estar al tanto de los informes financieros 

que le servirán para la formulación del plan a ejecutar año tras año, esto es 

importante pues tales planes requieren de la información que cada uno maneja. En 

esta empresa la planeación abarca aspectos como incrementar ventas, disminuir 

costos y mejorar el servicio prestado.  

Partiendo de lo anterior podemos describir algunas de las actividades realizadas por 

la gerencia en esta fase del proceso administrativo: 
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 Evaluación de la empresa: cada periodo fiscal que culmina es analizado 

por la gerencia, todo esto con el objeto de identificar falencias y proponer 

acciones de mejora para el siguiente periodo. Además en el trascurso del 

año la gerencia analiza la situación actual, examina los planes, realizando las 

modificaciones necesarias y en base a ello  tomar nuevas decisiones 

acertadas para la empresa. 

 Determinación de objetivos y estrategias: partiendo de un análisis de la 

situación de la empresa, se definen cuáles son los objetivos a perseguir, todo 

este proceso es analizado por comité de calidad. La administración hace 

énfasis en las ventas, periodo tras periodo analiza lo que se alcanzó y 

proyectando las del siguiente periodo pide a todo su personal que realice día 

a día su trabajo con más empeño para que tales esfuerzos de reflejen en un 

excelente servicio y en elevados ingreso. 

 Identifica cambios en el mercado: los responsables de la empresa, a partir 

de sus conocimientos, realizan análisis continuos de los cambios presentes 

en el mercado, sin hacer estudios profundos de su ambiente externo. Estos 

una vez detectan cambios o modificaciones en los competidores, actúan e 

implementan acciones para combatir cualquier amenaza que altere su 

negocio. Esto es gracias a su amplia experiencia en el negocio acompañada 

de una formación profesional responsable que le ha permitido mantenerse 

en el mercado. 

9.3.2. ORGANIZACIÓN 

La empresa OIFC S.A.S. se encuentra organizada por 9 procesos agrupados en 3 

bloques, los cuales interactúan entre sí por medio de caracterizaciones 

conformadas por subprocesos que forman la cadena de valor. 

 

Estas caracterizaciones conforman elementos de entrada en resultados o entradas 

para otros procesos, bajo el esquema PHVA (Planear, Hacer, Verificar y Actuar). 

Dichos bloques son descritos así: 

 

 Procesos de dirección: Procesos concernientes al Sistema integral de 

Gestión, que están vinculados al ámbito de las responsabilidades de la 

dirección. Se refieren fundamentalmente a procesos de planificación y otros 

que se consideren ligados a factores clave o estratégicos, al igual que los 

procesos que ayudan a mejorar, controlar, identificar y suministrar 
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respuestas a fallas encontradas dentro del Sistema integral de Gestión en 

busca de la mejora continua de los procesos. 

 

 Procesos productivos: Procesos donde se especifican los pasos para 

hacer o suministrar el producto y/o servicio en OIFC S.A.S., en estos 

procesos es donde reposa el  “NOW HOW”  de la organización. 

 

 Procesos de apoyo: Agrupan los procesos que prestan soporte a los 

procesos de prestación de servicio de OIFC S.A.S., que permiten determinar, 

proporcionar y mantener los recursos necesarios.  

Grafico N° 16. Mapa de procesos de la empresa OIFC S.A.S. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tomado de OIFC S.A.S., 2014 
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9.3.2.1. Estructura organizacional 

La empresa OIFC S.A.S., consecuente con la necesidad de tener una proyección 

orientada al servicio, a la satisfacción del cliente y con el firmeza de alcanzar un 

mejoramiento continuo, presenta el modelo de organización, en el cual se definen 

los niveles jerárquicos y la interrelación entre las diferentes unidades de la 

compañía, en su sentido más amplio, la estructura organizacional dará orden a la 

empresa en cada una de las áreas que se han definido previamente, con el fin de 

trabajar de forma óptima, a fin de que sean alcanzados los objetivos esperados. 

Grafico N° 17. Organigrama de la empresa OIFC S.A.S. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tomado de OIFC S.A.S. 2014. 
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9.3.3. DIRECCIÓN  

El proceso de dirección en la empresa OIFC S.A.S. es un asunto netamente de la 

gerencia, esta se encarga de brindar los recursos necesarios para el buen 

funcionamiento de todas las actividades realizadas en la empresa. 

Así mismo la gerencia de la mano con el comité de calidad ponen en marcha los 

lineamientos necesarios para que los procesos de planeación y organización se 

lleven a cabo de la mejor manera posible.  

En este punto podemos describir algunos aspectos significativos de la dirección 

dentro de la empresa OIFC S.A.S., entre los cuales tenemos: 

 Motivación 

La motivación es la labor más importante de la dirección, a la vez que la más 

compleja, pues a través de ella se logra la ejecución del trabajo tendiente a la 

obtención de los objetivos, de acuerdo con los estándares o patrones esperados.1 

En la empresa OIFC S.A.S. no se maneja ninguna clase de motivación para sus 

empleados, no se realiza ningún tipo de reconocimiento, ni incentivos, ni método 

que genere motivación dentro de los empleados de la organización. 

 Comunicación 

La comunicación es un aspecto clave en el proceso de dirección dentro de una 

organización, esta puede ser definida como el proceso a través del cual se transmite 

y recibe información entre los empleados.  

La comunicación en la empresa OIFC S.A.S. es muy buena, ya que la información 

se mueve con mucha fluidez dentro de la compañía, de igual manera los 

trabajadores se comunican de forma directa entre ellos y las personas que dirigen 

la empresa están dispuestas a atender a todo el personal que labora en esta. 

 Ejecución de actividades 

En la empresa OIFC S.A.S. cada empleado, desde su puesto de trabajo realiza 

conforme sus capacidades, conocimientos, experiencia e instrucciones dadas cada 

una de las tareas de forma libre, siguiendo los lineamientos de la empresa y normas 

legales existentes. 
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 Supervision 

 

La supervisión consiste en vigilar y guiar a los subordinados de tal forma que las 

actividades se realicen adecuadamente.  

La supervisión, es de gran importancia para la empresa, ya que mediante el se 

imprime la dinámica necesaria a los recursos humanos, para que logren los 

objetivos. Dentro de la empresa existe un encargado de realizar las actividades de 

supervisión a nivel operativo y este a su vez, informa a la gerencia sobre todos los 

avances efectuados en cada uno de los trabajos. 

 

9.3.4. CONTROL  

El servicio principal que ofrece OIFC S.A.S., es la fabricación, reparación y montaje 

de componentes mecanizados y/o soldados del sector industrial. La gerencia se 

asegura que la planificación, el diseño, el seguimiento y la medición del producto se 

realizan de manera coherente con los requisitos establecidos. 

 

El control de las actividades y/o procesos se hace mediante continuas reuniones del 

equipo de trabajo, el control de calidad aplicado mediante reportes y análisis de los 

indicadores de gestión; seguimiento de la ejecución de los procesos dirigidos hacia 

la conformidad del producto, los cuales son debidamente controlados conforme a lo 

estipulado en sus fichas de Indicador. 

 

Adicionalmente, para garantizar la trazabilidad y el control de los cambios de los 

servicios y/o actividades de fabricación, reparación y montaje, toda la información 

se organización en la intranet de la empresa, es decir, OIFC S.A.S., como política 

interna, ha definido que todo trabajo que se vaya a ejecutar debe tener una orden 

de producción, con el fin de garantizar que todo cambio sea debidamente revisado 

y fácilmente identificable después de su implementación. De esta manera se ejerce 

un control riguroso en la elaboración de todos los trabajos realizados por la 

compañía. 
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9.4. FINANZAS 
 

ESTADO DE RESULTADO 

2012 

INGRESOS OPERACIONALES  
         
3.744.827.113  

Industria Manufacturera 
   
3.758.852.437   

Devoluciones Rebajas y Descuentos en ventas 
-       
14.025.324   

Materiales Utilizados 
   
1.020.605.899   

Mano de obra directa 
      
481.773.148   

Costos Indirectos 
      
444.755.926   

TOTAL COSTOS DE OPERACIÓN 
   
1.947.134.973  

         
1.947.134.973  

UTILIDAD BRUTA  
         
1.797.692.140  

GASTOS OPERACIONALES DE ADMON  
         
1.010.851.324  

Gastos de personal 
      
320.407.873   

Honorarios 
         
52.500.923   

Impuestos 
         
48.656.519   

Arrendamientos 
      
333.943.000   

Contribuciones y afiliaciones 
               
410.000   

Seguros 
           
5.852.878   

Servicios 
      
120.943.556   

Gastos Legales 
           
2.048.343   

Mantenimiento y Reparaciones 
         
52.988.814   

Adecuación e Instalaciones 
           
6.714.691   

Depreciación 
           
5.027.242   

Amortizaciones 
           
7.489.250   
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Diversos 
         
53.868.235   

UTILIDAD OPERACIONAL  
             
786.840.816  

GASTOS NO OPERACIONALES  
             
161.534.665  

Financieros 
         
42.896.947   

Gastos Extraordinarios 
      
118.637.718   

INGRESOS NO OPERACIONALES  
                 
8.534.634  

Otras Ventas 
           
5.199.800   

Recuperaciones 
           
1.939.313   

Diversos 
           
1.395.521   

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  
             
633.840.785  

Impuesto de Renta y Complementarios  
             
263.777.000  

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS  
             
370.063.785  

RESERVAS  
               
37.006.378  

UTILIDAD NETA  
             
333.057.407  

 
 

ESTADO DE RESULTADO 

2013 

INGRESOS OPERACIONALES           3.465.572.206  

Industria Manufacturera    3.820.856.373   

Devoluciones Rebajas y Descuentos en Venta -     355.284.167   

   

Materiales Utilizados       313.606.424   

Mano de obra directa       812.128.338   

Costos Indirectos       723.287.341   

   

TOTAL COSTOS DE OPERACIÓN    1.849.022.103           1.849.022.103  

   

UTILIDAD BRUTA           1.616.550.103  

   

GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION               137.924.820  
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Gastos de personal       509.912.091   

Honorarios          71.063.928   

Impuestos          52.707.889   

Arrendamientos       392.286.714   

Contribuciones y afiliaciones            1.320.000   

Seguros                864.695   

Servicios       145.073.113   

Gastos legales            2.001.592   

Mantenimiento y reparaciones          17.379.580   

Adecuación e Instalación            6.402.809   

Depreciacion          35.077.897   

Amortizaciones          13.526.241   

Diversos          77.131.514   

Provisiones            3.176.757   

   

UTILIDAD OPERACIONAL               288.625.283  

   

GASTOS NO OPERACIONALES                 97.691.712  

Financieros          75.640.035   

Gastos Extraordinarios          14.271.427   

Perdida en Venta de Cartera            7.780.250   

   

INGRESOS NO OPERACIONALES                   2.359.339  

Financieros                  91.809   

Otras Ventas                890.400   

Recuperaciones                  41.056   

Diversos            1.336.075   

   

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS               193.292.910  

Impuesto de Renta 25%                 52.772.000  

Impuesto CREE 9%                 18.998.000  

   

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS               121.522.910  

   

RESERVAS                 12.152.291  

   

UTILIDAD NETA  
             109.370.619  
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BALANCE GENERAL     

  PART. PART. 

ACTIVO 2012 2013 2012 - % 2013 - % 

DISPONIBLE         35.986.883          10.527.958      

Caja 
           
1.500.000  

           
1.500.000  0,09 0,06 

Bancos 
         
34.486.883  

           
9.027.958  2,02 0,39 

DEUDORES   1.431.450.512    1.290.031.413      

Clientes 
   
1.240.799.901  

   
1.029.055.748  72,64 44,36 

Cuentas por cobrar a socios y accionistas 
           
7.080.000  

           
7.080.000  0,41 0,31 

Anticipos y avances proveedores 
           
6.586.783  

         
27.704.349  0,39 1,19 

Saldos a favor IVA       157.102.000        201.893.530  9,20 8,70 

Cuentas por cobrar trabajadores 
               
341.507  

               
413.164  0,02 0,02 

deudores varios 
         
19.540.321  

         
27.061.379  1,14 1,17 

Provisiones                           -    -         3.176.757      

INVENTARIOS         58.432.950        769.676.489      

Inventarios de materiales 
         
53.746.264  

         
19.039.125  3,15 0,82 

Mercancia no fabricada por la empresa 
           
1.373.344    0,08 0,00 

Materiales en proceso 
           
3.313.342        493.197.505  0,19 21,26 

Contratos en Ejecucion                           -          177.236.046    7,64 

Inventario de Materia Prima                           -    
         
80.203.813    3,46 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 
   
1.525.870.345  

   
2.070.235.866  89,33 89,39 

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO         53.420.120        129.384.351      

Maquinaria y equipo 
         
31.017.186        126.721.992  1,82 5,46 

Equipo de oficina 
         
16.660.655  

         
30.492.537  0,98 1,31 

Equipo de computación y comunicación 
         
10.769.521  

         
12.274.961  0,63 0,53 

Depreciación Acumulada -         5.027.242  
-       
40.105.139  -0,29 -1,73 
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TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 
         
53.420.120        249.363.117  3,13 5,58 

OTROS ACTIVOS       128.850.835        117.445.651      

Derechos (leasing)       125.310.892        125.310.892  7,34 5,40 

Licencias 
           
5.282.060  

           
7.403.117  0,31 0,32 

Amortización acumulada -         1.742.117  
-       
15.268.358  -0,10 -0,66 

TOTAL OTROS ACTIVOS       128.850.835        119.978.766  7,54 5,06 

TOTAL ACTIVO 
   
1.708.141.300  

   
2.319.598.983  100 100 

PASIVO         

OBLIGACIONES FINANCIERAS       174.230.106        761.934.166      

Bancos Nacionales       129.089.271        761.934.166  10,43 36,97 

Sobregiros Bancolombia 
         
45.140.835                            -    3,65 0,00 

PROVEEDORES         

Nacionales       128.037.823        491.082.807  10,34 23,83 

CUENTAS POR PAGAR         54.369.554        255.750.544      

Costos y gastos por pagar 
           
8.688.856        112.109.296  0,70 5,44 

Impuesto de Industria y Comercio 
           
4.787.000  

           
6.344.360  0,39 0,31 

Retencion en la fuente 
         
10.599.991  

         
15.431.000  0,86 0,75 

Impuesto retenido-regimen simplificado 
           
3.837.000  

         
10.877.000  0,31 0,53 

Retenciones y aportes de nomina 
         
14.699.067  

         
11.882.700  1,19 0,58 

Acreedores varios 
         
10.447.100  

         
12.444.287  0,84 0,60 

Ingresos recibidos para terceros 
           
1.310.540  

         
86.661.901  0,11 4,20 

OBLIGACIONES LABORALES         31.115.836  
         
79.503.458      

Salarios x pagar 0 
         
28.308.879  0,00 1,37 

Cesantias Consolidades 
         
28.812.058  

         
44.456.515  2,33 2,16 

Intereses de Cesantias 
           
2.303.778  

           
4.781.801  0,19 0,23 

Primas de Servicio                           -    
               
478.347    0,02 

Vacaciones Consolidadas                           -    
           
1.477.916    0,07 

PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES       151.795.581          13.261.173      
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Obligaciones laborales 
         
16.888.581  

         
13.261.173  1,36 0,64 

Impuesto de Renta       134.907.000                            -    10,90 0,00 

TOTAL PASIVO CORRIENTE       539.548.900  
   
1.936.640.216  43,58 77,70 

Anticipos y Avances de clientes       304.262.220        322.682.262  24,58 15,66 

PASIVO A LARGO PLAZO         

OBLIGACIONES FINANCIERAS       394.266.396        124.429.468      

Costos y Gastos por Pagar       268.955.493  
         
28.800.780  21,72 1,40 

Contratos arrendamientos financiero        125.310.892  
         
95.628.688  10,12 4,64 

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE       394.266.396        124.429.479  56,42 21,69 

TOTAL PASIVO 
   
1.238.077.516  

   
2.061.069.695  100 100 

PATRIMONIO         

Capital Suscrito y Pagado       100.000.000        100.000.000  21,27 38,68 

Reservas del año anterior                           -    
         
37.006.378    14,31 

Reservas 
         
37.006.378  

         
12.152.291  7,87 4,70 

Resultados del ejercicio       333.057.406        109.370.619  70,85 42,30 

TOTAL PATRIMONIO       470.063.784        258.529.288  100 100 

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 
   
1.708.141.300  

   
2.319.598.983      
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9.4.1. INDICADORES O RAZONES FINANCIERAS 

 

Tabla N° 2. Indicadores 

INDICADORES O RAZON DE LIQUIDEZ     

  2012 2013 

RAZON CORRIENTE 2,83 1,07 

PRUEBA ACIDA 2,72 0,67 

INDICES DE ENDEUDAMIENTO 2012 2013 

ENDEUDAMIENTO SOBRE ACTIVOS 0,72 0,89 

APALANCAMIENTO  2,63 7,97 

CONCENTRACION DEL ENDEUDAMIENTO 0,44 0,94 

INDICES DE RENTABILIDAD 2012 2013 

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVO 19,50 4,72 

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 70,85 42,30 

 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador. 20/07/14. 

9.4.2. ANALISIS DE LA SITUACION FINANCIERA 

 

 Clientes Nacionales 

 

Se trata de saldos por concepto de la producción y servicio de metal; Esta partida 

cuenta con saldo de $1.240.799.901 en 2012 y 1.029.055.748 en 2013. Entre los 

clientes más representativos tenemos: 

 

 

 

Clientes 2012 Clientes 2013 

CBI Colombia S.A. Leasing Bancolombia S.A. (compañía 
de financiamiento) 

Refinería de Cartagena S.A. Refinería de Cartagena S.A. 

Ajover S.A M.U. y Asociados Ltda. 

Lamitech S.A.S. Inversiones Cascabel S.A. 

Mexichem Resinas de Colombia S.A.S.  
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 Anticipos y avances 

 

Este rubro representa diferentes saldos por dineros girados a proveedores y 

contratistas, como avances para la compra de materias primas y/o servicios. Para 

el año 2012 el saldo fue de $6.586.783, mientras que en 2013 $27.704.349. 

Entre los proveedores tenemos: 

Proveedores 2012 Proveedores 2013 

Taesmet Carlos Mario De Caro 

Imocon S.A. Architecture & Acero S.A.S. 

 

 Inventarios 

 

Su saldo corresponde al valor de los elementos adquiridos para el proceso de 

fabricación, el acumulado de todos los costos y gastos, tales como materia prima, 

en los cuales se incurre para la realización de productos para diferentes proyectos.  

El inventario de materias primas para el 2012 fue de $58.432.950, mientras que 

para el 2013 fue de $769.676.489. 

 Propiedad, planta y equipo 

 

Dentro de esta cuenta se incluyen todos aquellos bienes que posee la empresa, con 

la intensión de utilizarlos en forma permanente para el desarrollo de las actividades 

del negocio. 

Propiedad, planta y equipo 2012 

Maquinaria y equipo 31.017.186 

Equipo de oficina 16.660.655 

Equipo de computación y comunicación 10.769.521 

Depreciación acumulada -5.027.242 

Total 53.420.120 

 

 

 

 

 

Propiedad, planta y equipo 2013 

Maquinaria y equipo 126.721.992 

Equipo de oficina 30.492.537 

Equipo de computación y comunicación 12.2749.961 

Depreciación acumulada -40.105.139 

Total 129.384.351 
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 Obligaciones financieras 

 

La empresa adquirió préstamo para apalancarse financieramente, comprando 

materias primas para los proyectos que se están ejecutando, como también para 

cubrir las obligaciones con los proveedores. Esta cuenta en el 2012 esta por valor 

de $129.089.271, mientas que en 2013 fue de $680.302.195.  

 

 Proveedores 

 

En esta cuenta se registran el valor adecuado por la empresa a proveedores de 

bienes y servicios con los cuales mantiene relaciones comerciales en los términos 

previstos por la ley. Esta cuenta en el año 2012 fue de $128.037.823 y en el año 

2013 fue de $491.082.807 

Algunos de estos proveedores son: 

2012 2013 

Gases Industriales de Colombia 

S.A. 

Servicios industriales y metalmecánicos 

Tabares 

Oxigenos de Colombia Ltda Corteaceros 

Port Logistic Services S.A.S. Agofer S.A.S. 

Stecker Hierros y Aceros S.A.S. Polyuprotec S.A. 

 

 Gastos operacionales de Administración 

 

Esta compuesto por los diferentes gastos incurridos, como de personal, impuestos, 

arrendamientos, seguros, servicios, mantenimiento y reparaciones locativas, etc., 

necesarias para el desarrollo de las actividades de la empresa. 

Su saldo a diciembre de 2013 fue: 

Gastos Operacionales de Administración $1.327.924.820 

Gastos No Operacionales $97.691.712 
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10. DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA 

 

10.1. ANÁLISIS DE LAS ENTREVISTAS 

 

Luego de realizar un análisis detallado de todas las entrevistas, se observa que a 

pesar de ser una empresa con un número moderado de trabajadores, estos no 

poseen todos los conocimientos que abarca la compañía, respecto a temas de 

planeación, producción, y control de procesos. 

De manera general, se puede afirmar que la empresa no cuenta específicamente 

con un modelo que facilite la planificación de los procesos de producción dentro de 

ella, pero tiene sus propios mecanismos para el control de la producción. Es el 

departamento de producción quien maneja un cuadro maestro donde se colocan los 

trabajos en ejecución con las fechas de inicio y las fechas que requiere el cliente. 

Por otro lado, los trabajadores si tienen conocimiento de la misión y la visión de la 

empresa. Aunque esta realiza inducción a cada trabajador, donde le brindan toda la 

información necesaria, cada trabajador labora de acuerdo a sus funciones 

específicas y no precisamente siguiendo el logro de estos conceptos. 

Además, los trabajadores hacen el mejor esfuerzo para darle un buen uso a los 

recursos presentes en la fabricación de los productos. Sin embargo existen 

inconvenientes que ocasionan desperdicios, ya sea por algunos descuidos en el uso 

de los recursos o por errores en los planes del departamento de diseño y 

presupuesto al no detallar con claridad estos aspectos. 

Es importante resaltar que no se le da la debida importancia a los indicadores del 

proceso de producción. Aunque son conocidos en su mayoría por la parte 

administrativa, en las reuniones solo son revisados los indicadores de cada 

departamento. 

Teniendo en cuenta el recurso humano de la empresa, este realiza capacitaciones 

a los trabajadores pero no en su labor específicamente y se hacen cuando se 

requieren. La empresa no cuenta con un plan de capacitación, por eso se realizan 

muy poco y sobre temas generales. 

Con respecto a las máquinas, estas tienen su hoja de vida y en la que se encuentra 

la fecha de su revisión, siendo el eléctrico la persona encargada de este proceso. 

Pero en la mayoría de los casos, no se realizan seguimientos preventivos, la 

maquinas son atendidas y arregladas cuando se dañan, pero no son revisadas 

anticipadamente. 
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Las personas de la empresa son profesionales y trabajan de acuerdo a sus labores 

específicas conociendo la importancia y el objetivo de esta. Algunos trabajadores 

solo realizan su trabajo sin tener en cuenta la contribución que tiene cada uno en el 

logro de los resultados. 

Por otro lado, el control que se mantiene con respecto a la manipulación de las 

materias primas, no lo realiza precisamente el proceso de compras, sino el director 

comercial. Además el proceso de compras no tiene mucha claridad en cuanto a las 

condiciones de los materiales, por eso en la mayoría de los casos no existe un 

control en la manipulación de las materias primas y productos para el cliente. 

Si bien es cierto, la empresa no maneja ningún tipo de incentivos y motivaciones 

para los trabajadores, solo se realiza un compartir mensual por motivo de los 

cumpleaños de los trabajadores.  

Para finalizar, la empresa conoce los competidores que posee, pero maneja clientes 

fijos, por eso no realiza ningún tipo de investigaciones para conocer las ventajas 

que tienen sus competidores y las estrategias que manejan. 

11. ENFOQUE PARA LA PLATAFORMA ESTRATÉGICA 

 

11.1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES 

 

Los proveedores de la empresa OIFC S.A.S., tienen un bajo poder de negociación 

puesto que, el número de proveedores que pueden venderle los productos que 

necesita, para llevar a cabo sus actividades, es alto y estos productos no están 

diferenciados. Esto beneficia a la empresa OIFC, ya que puede conseguir los 

productos que necesita a un costo más bajo. 

En la tabla 1. Se presentan los proveedores de la empresa OIFC S.A.S. con los 

insumos que suministran y el nivel de negociación de cada uno. 

 Proveedores de materias primas e insumos 

OIFC S.A.S. por ser una empresa metalmecánica sus proveedores principales son 

ferreterías y empresas dedicadas a la venta de láminas, ángulos, tuercas, tornillos, 

gases de corte, soldadura, varillas y todo lo relacionado con la manipulación del 

acero al carbón e inoxidable, sin embargo en el mercado hay muchas empresas 

dedicadas a la venta de estas materias primas utilizadas en la elaboración de los 
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productos fabricados por la empresa OIFC S.A.S., (ver tabla 3.), es por esto que 

estos proveedores poseen un nivel de negociación medio-bajo y bajo.  

 Proveedores de equipos 

Los computadores, los muebles, instalaciones, maquinaria en general, equipos y 

herramientas son suministrados por las antiguas industrias fervill. Hay que tener en 

cuenta las instalaciones y todo lo que se encuentra dentro de la empresa es 

propiedad de industrias fervill, las cuales les suministran (arriendan) la 

infraestructura y herramientas a OIFC. Este proveedor posee un poder de 

negociación alto, puesto que, solo ellos están dispuestos a proveer estos equipos.   

 Proveedores de papelería  

La papelería y los artículos de oficina proporcionados, provienen de la Papelería 

Jonan. En dicho caso el poder de negociación es bajo; se pueden obtener estos 

productos con facilidad en otras empresas. 

 Proveedores de servicios 

Ofrecen la energía eléctrica, el agua potable y gas. En la ciudad de Cartagena solo 

hay una empresa para cada servicio, lo que obliga a la empresa a tomar la oferta 

del proveedor de allí por su nivel de negociación. El nivel de negociación es alto.  

En cuanto al servicio de telefonía, internet y tv cable el proveedor utilizado es 

movistar, ya que es de preferencia para el gerente, sin embargo hay otras empresas 

que prestan el mismo servicio, por esto el nivel de negociación es medio-bajo. 

PROVEEDORES SUMINISTRO/PRODUCTO VARIABLE POTENCIAL 
PODER DE 
NEGOCIACION 

Alasa 
Manejo de carga Integral-
Montacargas 

Concentración NO 

MEDIO-BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios SI 

Aceros 
Industriales 

Ejes y barras en acero al 
carbon e inoxidable 

Concentración NO 

MEDIO-BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Acerex Concentración NO MEDIO-BAJO 
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Laminas y angulos en 
acero inoxidable 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Agofer 
laminas en general, 
perfiles y angulos 

Concentración NO 

ALTO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios SI 

Asteco Duro-aluminio 

Concentración SI 

MEDIO-BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Casa de la 
valvula 

Tuberias acero al carbon 
e inoxidable y accesorios 
para tuberías 

Concentración NO 

BAJO 

Productos 
sustitutos 

NO 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Central de 
soldaduras 

Soldadura, equipos EPP 

Concentración NO 

ALTO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios SI 

Ferreteria 
Americana 

Ferreteria en general 
(tornillos, tuercas, 
arandelas, chazos, etc.) 

Concentración NO 

MEDIO-BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Grainger 
Tornilleria, maquinaria y 
abrasivos 

Concentración SI 

ALTO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios SI 

Jonan Papelería 

Concentración NO 

BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Luis Arrieta 
López 

Servicio de Transporte de 
Productos 

Concentración NO 

BAJO Productos 
sustitutos 

SI 
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Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Ariel Gutiérrez 
Servicio de transporte del 
personal 

Concentración NO 

BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Tienda de 
reciclaje 

Recolección de residuos 

Concentración NO 

BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Oxicar  Gases Industriales 

Concentración NO 

MEDIO-BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Universal de 
Rodamientos 

Rodamientos y Ruedas 

Concentración SI 

ALTO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos SI 

Poder sobre precios NO 

Alimas 
Suministro de alimentos 
para el personal 

Concentración NO 

BAJO 

Productos 
sustitutos 

SI 

Productos críticos NO 

Poder sobre precios NO 

Fuente: Tomado de OIFC. Elaborado por el grupo investigador, 10/07/14. 

11.2. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES 

 

Los clientes de la empresa OIFC S.A.S. Poseen un alto poder de negociación, ya 

que por ser una empresa de fabricación, reparación y montajes de componentes 

mecanizados y/o soldados de la industria metalmecánica, pueden ofrecer 

descuentos, ya sea por la cantidad de productos a fabricar, por los materiales a 

utilizar o por los tiempos de entrega. Además, hay otras empresas que ofrecen 

productos similares, por lo tanto los clientes exigirán un mejor servicio con un menor 

precio. 

 

Debido a la actividad que desarrolla la empresa, le permite tener un amplio y diverso 

segmento del mercado, este en su gran mayoría se encuentra ubicado hacia el 
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sector del mamonal, donde se localizan las grandes empresas industriales. Sin 

embargo, el producto no es muy diferenciado para el cliente, ya que existen varias 

empresas que pueden ofrecerle este producto, lo que permite que pueda hacer 

sustituciones por igual o a muy bajo costo.  

 

Los factores que influyen en que el poder de negociación de los clientes sea alto 

son: 

 La flexibilidad para negociar, ya que la mayoría de empresas que solicitan el 

producto son industrias con costos fijos elevados 

 El volumen de compras. 

 Las facilidad que tienen los cliente para cambiarse de proveedor 

 La calidad de los productos que ofrece la competencia. 

 No poseen elemento diferenciador en sus productos. 

CLIENTES ACTIVIDAD QUE DESEMPEÑAN 
SERVICIOS 

DEMANDADOS 
PODER DE 

NEGOCIACION 

ABOCOL (abonos de 
Colombia) 

Producción y comercialización de 
Planes Integrales de Nutrición 
Vegetal 

Intercambiadores de 
calor 

ALTA 

AJOVER 
Produce materiales para 
construcción, decoración y 
empaques desechables 

Fabricación de cuchillas 
rectas 

ALTA 

MEXICHEM 
Elaboración de resinas para el 
plástico 

Reparaciones metálicas ALTA 

CARBOQUIMICA 
Elaboración de productos para la 
industria de PVC 

Mecanizados de ejes ALTA 

ETEC 

Suministro de soluciones a la 
problemática del manejo de agua 
en acueductos, fincas agrícolas, 
control de inundaciones y sistemas 
de riego 

Fabricación de bombas 
de agua 

ALTA 

MU Y ASOCIADOS 
 
Diseños y construcción de proyectos 
de obras 

Fabricación de soportes 
y pintura para tuberías 

ALTA 

GRUPO PHOENIX 
Soluciones integrales a necesidades 
de empaque 

Ensamble y 
desensamble de piezas 
metálicas 

ALTA 
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SACSA 
Empresa concesionaria del 
Aeropuerto Internacional Rafael 
Núñez de Cartagena de Indias 

Fabricación de 
estructuras metálicas 

ALTA 

 

Fuente: Tomado de OIFC. Elaborado por el grupo investigar, 10/07/14 

11.3. COMPETIDORES REALES - Cartagena: 
COMPETENCIA UBICACIÓN CARACTERÍSTICAS NIVEL DE AMENAZA 

 
 
 
 
CENTRAL DE 
REBOBINADO 
LTDA. 
 

 
 
 
 
Mamonal Km 3 
Sector El Libertador 
58-70 

Ingeniería Eléctrica, 
Metalmecánica, 
Rebobinado de Motores, 
Taller de Tornería, 
Balanceo, Vibración y 
Alineación, Pruebas de 
Baker, Motores 
Eléctricos, 
Transformadores, 
Compresores 
Refrigerantes. 

 
 
 
 
 
ALTA 

 
 
SERVITEC 

 
 
Ceballos Tr54 29 B-
38 Carrt El Bosque 

Servicio de Torno 
Convencional, Taladro, 
Cepillo Fresadora, 
Presa Hidráulica, 
Reparación de Partes 
de Maquinarias, 
Soldadura Eléctrica. 

  
 
ALTA 

 
 
INDUSTRIAS SMITH 
LTDA. 

 
 
Prado Cl 29 B 31-04 

Artículos para pintura, 
pinturas industriales, 
mantenimiento 
industrial, servicios 
navales, pinturas, 
soldaduras. 

 
 
MEDIA 

 
 
CARMETALICA 
S.A.S. 
 

 
 
Olaya Herrera Cl 31 B 
53-122 Esq 

Acero inoxidable, 
exportaciones, 
metalmecánica, metales, 
metalúrgicas, doblado y 
corte de tubos metálicos. 

 
 
ALTA 

 
 
TUBOS Y METALES 
S.A.S. 

 
 
Bosque Tr54 23-35 L-
2 Sector San Isidro 

Aceros, estructuras 
metálicas, soldaduras, 
chatarra, ferreterías, 
metales, doblado y 
corte de láminas 
metálicas, hierro, 
metalmecánica.  

 
 
ALTA 

 
Fuente: Tomado de OIFC. Elaborado por el grupo investigador 10/07/14. 
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11.4. COMPETIDORES POTENCIALES  - Colombia: 

 
 

COMPETENCIA UBICACIÓN CARACTERÍSTICAS NIVEL DE 
AMENAZA 

METALMECANICA 
WYLLPA S A S 

 

VI MESA KM 4, 
MOSQUERA, 
CUNDINAMARCA 

Mantenimiento y 
reparación de 
maquinaria y equipo, 
realizados fuera de la 
unidad de producción. 
 

MEDIA 

METALMECANICAS 
AGE S A S 

 

CL 16 J 97 71, 
BOGOTA, BOGOTA 

Fabricación de 
maquinaria para la 
explotación de minas y 
canteras y para la 
construcción 
 

MEDIA 

METALMECANICA 
BAZANTE E U 

 

CA 1 B 39 94, CALI, 
VALLE 

Fabricación de 
productos elaborados 
de metal  
 

MEDIA 

METALMECANICA 
SAENZ LTDA 
 

CL 6 B 10 20, 
CUNDINAMARCA 

Mantenimiento y 
reparación de 
maquinaria y equipo, 
realizados fuera de la 
unidad de producción. 

MEDIA 

METALMECANICAS 
GOHANNY S A S 
 

CL 16 SU 26 13, 
BOGOTA, BOGOTA 

Fabricación de productos 
metálicos para uso 
estructural 

MEDIA 

 
Fuente: Tomado de OIFC. Elaborado por el grupo investigador 10/07/14 

 
 

11.5. SUSTITUTOS  

 

Entendiendo por sustitutos a todos aquellos servicios o productos, que 

aunque no poseen exactamente las mismas características, suplen una 

misma necesidad; para el caso de O.I.F.C.  S.A.S., que ofrece servicios de 

fabricación, mantenimiento y montaje de equipos y materiales industriales, 

se presentan diversos sustitutos tales como los talleres de metalmecánica. 
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SUSTITUTO 

 
UBICACION 

 
CARACTERISTICAS 

 
NIVEL DE AMENAZA 

 
Celvimetales Ltda. 
 

 
Vía A Turbaco Km 
4 
 

Comercio al por mayor 
de metales y minerales 
metalíferos en formas 
primarias. 

 
BAJA 

 
 
Metal-Prest 
 

 
 
Tr54 28-100 

Fabricación de 
rodamientos, 
engranajes, trenes de 
engranajes y piezas de 
transmisión 

 
 
MEDIA 

 
Empresa De 
Mecanizado 

Ternera Vía A 
Turbaco Km 1 
C.C. E Industrial 
Ternera Bdg 9 
 

Experiencia en el sector 
metalmecánico 
colombiano. 

 
 
MEDIA 

Taller de 
metalmecánica 
servitodo s a s en 
bolivar 
 

MZ 45 LT 45 
Blasdelezo 

Construcción de obras 
de ingeniería civil. 

 
 
BAJA 

 
Talleres Alfredo 
Camacho E.A.T 

 
Dg22 A 51 A-32 
Sector Olivo 
 

Fabricación de 
productos metálicos 
para uso estructural. 

 
MEDIA 

 
Fuente: Elaborado por el grupo investigador 10/07/14. 
 
 

12. ELABORACIÓN DE LA MATRICES 
  

12.1. ANALISIS DOFA 

 

 FORTALEZAS  

 

*Fidelidad de los clientes 

*Maquinaria suficiente y necesaria para la realización de proyectos de altos 

requerimientos. 

*Calidad en los productos y servicios. 

*Flexibilidad para producir según el esquema y necesidad del cliente.  
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 DEBILIDADES 

 

*Escasa capacitación de la mano de obra. 

*Mala administración de los recursos utilizados en la fabricación de los productos. 

*Falta de mantenimiento preventivo. 

*Deficiencia en el control de las manipulaciones de la materia prima. 

 

 OPORTUNIDADES 

 

*Mercado creciente. 

*Demanda de sus servicios para pequeñas y grandes empresas. 

*Altos costos en los productos de la competencia. 

*Clientes insatisfechos de la competencia. 

*Desarrollo de programas de acercamiento y concentración de los proveedores. 

 

 AMENAZAS 

 

*Altos precios de la tecnología moderna. 

*Aumento de costos de los insumos. 

*Amplia cobertura de los competidores. 

*Alta competencia nacional e internacional. 

*Grupos ecológicos en contra de la actividad.  
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12.1.1. MATRIZ DOFA 
 

 DEBILIDADES 
 
*Escasa capacitación de la 
mano de obra. 
*Mala administración de los 
recursos utilizados en la 
fabricación de los productos. 
*Falta de mantenimiento 
preventivo. 
*Deficiencia en el control de 
las manipulaciones de la 
materia prima. 
 

FORTALEZAS 
 
*Fidelidad de los clientes 
*Maquinaria suficiente y necesaria para la 
realización de proyectos de altos 
requerimientos. 
*Calidad en los productos y servicios. 
*Flexibilidad para producir según el 
esquema y necesidad del cliente.  
 

OPORTUNIDADES 
 
*Mercado creciente. 
*Demanda de sus servicios para 
pequeñas y grandes empresas. 
*Altos costos en los productos 
de la competencia. 
*Clientes insatisfechos de la 
competencia. 
*Desarrollo de programas de 
acercamiento y concentración de 
los proveedores. 
 

(DO) 
 
*Adquisición de tecnología 
para mejorar productividad y 
atender nuevos mercados. 
 
*Aprovechar el creciente 
mercado para darle la 
adecuada capacitación al 
personal. 
 
*Adquirir un sistema de 
control de inventarios. 

(FO) 
 
*Aprovechar la fidelidad del cliente para 
la ampliación del mercado. 
 
*Conservar la flexibilidad de producción 
según las necesidades del cliente para 
aumentar la demanda de sus servicios. 
 
*Mantener la buena atención y servicio 
para atraer nuevos clientes. 
 
*Conservar la calidad del servicio 
desarrollando un programa de 
capacitación.  
 

AMENAZAS 
 
*Altos precios de la tecnología 
moderna. 
*Aumento de costos de los 
insumos. 
*Amplia cobertura de los 
competidores. 
*Alta competencia nacional e 
internacional. 
*Grupos ecológicos en contra de 
la actividad.  
 

(DA) 
 
*Realizar una buena 
administración de los 
recursos de la empresa. 
 
*Realizar seguimiento 
necesario en la ejecución de 
las actividades del personal y 
capacitarlos. 
 
*Conseguir los insumos de la 
empresa a un precio rentable 
para esta.  
 

(FA) 
 
*Desarrollo y penetración del mercado 
aprovechando la fidelidad de los clientes. 
 
*Hacer un esfuerzo para obtener y 
mantener la  maquinaria con tecnología 
moderna. 
 
*Diseñar esquemas con flexibilidad en las 
tarifas para ofrecer servicios con mejor 
calidad y precio. 
 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador, 18/07/14. 
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12.2. MATRIZ POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE ACCION 
 

 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador, 18/07/14. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

POSICIÓN ESTRATÉGICA INTERNA  POSICIÓN ESTRATÉGICA EXTERNA   

FORTALEZA FINANCIERA 
  

ESTABILIDAD AMBIENTAL 
  

Rentabilidad y Liquidez 3 Cambios tecnológicos -4 

Apalancamiento 4 Barreras para entrar a nuevos mercados -2 

Costos y gastos 3 Estabilidad de la demanda -3 

Evolución del activo 2 Tasa de inflación  -3 

Composición total del activo 4 Acuerdos internacionales -5 

Ventas Progresivas 3 Cambios Climáticos -3 

Ciclo de caja 2 Estabilidad Política -2 

  3.0   -3,14 

VENTAJA COMPETITIVA 
  

FORTALEZA DE LA INDUSTRIA 
 

Calidad en el servicio -2 Factibilidad de entrar al mercado 2 

Reconocimiento por la experi 
Encia -2 Productividad 3 

Reputación por los servicios -3 Potencial de crecimiento 2 

Capital intelectual  -2 Disponibilidad de tecnología  2 

Conocimiento del Negocio -1 Estabilidad Financiera  3 

Procesos de Capacitación -5 Dominio de la Tecnología 4 

Conocimientos Tecnológicos -5 Potencia de Utilidades 3 

  -2,85   2,71 
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eje x 0.15 

eje y -0.43 

 

 

 

       FF        

       6        

       5        

   CONSERVADOR  4   AGRESIVO   

     

  

3        

     2        

       1        

                              

VC -6 -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 6 FI 

       -1        

       -2 

 

      

   DEFENSIVO  -3  COMPETITIVO   

       -4        

       -5        

       -6        

       

EA  

      

             
 
 
La Matriz PEEA, para la empresa O.I.F.C.  S.A.S., se ubicó en el cuadrante IV competitivo.  
 

Las estrategias que pueden situarse en este punto son estrategias de penetración 

de mercado, desarrollo de productos, desarrollo del mercado, Integración vertical y 

horizontal y Formación de empresas de riesgo compartido. 
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13. FORMULACION DE ESTRATEGIAS 

 

13.1. PENETRACIÓN DE MERCADO 

 

Esta estrategia busca expandir los esfuerzos de mercadeo para incrementar las 

ventas de los productos existentes en sus mercados actuales, ya sea aprovechando 

una ventaja competitiva o mediante la disminución de precios. La estrategia para 

penetrar el mercado pretende aumentar la participación del mercado que 

corresponde a los productos o servicios presentes, por medio de un esfuerzo mayor.  

Para la empresa OIFC S.A.S. se debe tener en cuenta que el sector metalmecánico 

está en constante movimiento, por esto, se pueden implementar estrategias que 

requieran mayor esfuerzo en publicidad y desarrollo en la parte tecnológica para 

aumentar el rendimiento de las actividades, obtener mejoras en los procesos 

productivos y en la calidad del producto. Así mismo la empresa puede otorgar 

descuentos en ciertos productos para afianzar a los clientes existentes. 

13.1.1. Acciones 

 

 Se debe establecer un cronograma de actividades. 

 

 Contratación de personal operativo (ayudante de planta), mediante el vínculo 

de  prestación de servicios, esto permitirá ampliar la capacidad de respuesta 

a los clientes, de esta manera se agilizarán los procesos y se entregaran los 

productos en menor tiempo. Así mismo realizar más trabajos 

simultáneamente con el fin de abarcar más clientes. 

 Inversión en publicidad. 

 

 Realizar mantenimiento a toda la maquinaria de la empresa con el fin de 

mejorar los procesos productivos y la calidad de los productos, mediante la 

disminución de fallas.  

 

 Se deberá realizar un plan de capacitaciones tanto a nivel operativo como 

administrativo, de esta manera el cliente se sentirá satisfecho tanto por el 

producto como por la atención recibida. 

 

 

http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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13.1.2. Costo de ejecución 

 

 Se ha establecido un Salario mensual para los ayudantes de $616.000 con 

subsidio de transporte de $72.000, en total se estima que se necesitan 5 

ayudantes para un total de $3.440.000 

 

 Para 5000 flayers se asumiría un costo de $ 450.000 

 

 Para el mantenimiento general de toda la maquinaria de OIFC se estima un 

costo de $15.000.000, el cual incluye mano de obra especializada y los 

repuestos en caso que se requiera. 

 

 Para el plan de capacitación anual se ha establecido un costo de $6.500.000, 

el cual incluye logística, refrigerios y una capacitación trimestral.  

 

Costo total…………………..……………………………………………. $25.390.000 

 

13.2. DESARROLLO DEL MERCADO 

Consiste en vender a nuevos mercados los productos que actualmente poseen. La 

ventaja de esta estrategia es que, como ya se conocen las características de los 

productos ofrecidos y se tiene la experiencia en la venta del mismo, y se cuenta con 

una base de datos de clientes satisfechos, estos pueden recomendar los productos 

elaborados por la empresa. En el caso de OIFC S.A.S., por ser una empresa local, 

esta puede expandir su mercado a nivel regional, ya que cuenta con la experiencia 

necesaria para llevar a cabo esta estrategia.  

La empresa OIFC deberá crear un sistema integral para poder crecer en nuevos 

mercados. Este sistema debe implementar políticas definidas, manuales operativos 

y de procesos, que puedan asegurar la calidad y el éxito para tomar este riesgo. 

 

 

 

 

 

http://www.trabajo.com.mx/crea_tu_manual_de_procesos.htm
http://www.trabajo.com.mx/crea_tu_manual_de_procesos.htm
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13.2.1. Acciones 

 

 Creación de un cronograma de actividades  

 

 Implementación de un sistema integral de gestión, en este se debe redefinir 

la misión, visión, política y valores corporativos, todo esto debe ir enfocado a 

orientar,  fortalecer, alinear y direccionar todos los organismos que 

constituyen la empresa, esto con el fin de lograr mayor satisfacción de las 

necesidades, expectativas y requisitos del cliente, así como también de los 

usuarios, comunidad y partes interesadas. 

 

 Realización de convenios con empresas de transporte para trasladar el 

producto al departamento que se requiera. 

 

 Instauración de un plan publicitario por toda la región, con flayer, pendones, 

tarjetas de presentación, en las zonas industriales de cada departamento de 

la región. 

 

13.2.2. Costo de ejecución  

 

 Para la implementación de un sistema integral de gestión hemos establecido 

una inversión de $30.000.000, que incluye, asesoría por parte de una entidad 

consultora, las adecuaciones necesarias en la empresa y la certificación con 

las normas ISO 14001 y OSHAS 18001. 

 

 Los Pendones de 1m * 90cm, tienen un valor de $450.000 cada uno, serán 4 

en total los cuales se ubicaran en las principales zonas industriales de la 

región (Riohacha, Barranquilla, Santa Marta y Cartagena) con un costo total 

de $1.800.000 

 

 5000 flayers, tienen un valor de  $450.000, para repartir en los 4 

departamentos, para un total de $1.800.000. 

 

 5000 tarjetas de presentación tienen un costo de $700.000. 

 

Costo total………………………………………………………………….. $34.300.000 
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13.3. INTEGRACIÓN HORIZONTAL 

Esta estrategia busca controlar o Adquirir una empresa por parte de otra del mismo 

mercado, con el objeto de mejorar la eficiencia o para poder aumentar el poder de 

mercado. Este tipo de estrategia es recomendable aplicarla cuando una 

organización compite en una industria creciente o cuando la empresa tiene capital 

y talento humano que necesita para administrar a la empresa que está adquiriendo. 

Para la empresa O.I.F.C.  S.A.S., es conveniente aplicar una estrategia de 

integración horizontal para reducir la competencia existente, aumentar el poder de 

negociación de la empresa, fortalecer las barreras de entrada y aparición de 

productos sustitutos y obtener más canales de distribución. 

13.3.1. Acciones  

 Crear un cronograma de actividades. 

 Contratar una persona que se encargara de buscar relaciones y contactos 

con las empresas del sector metalmecánico 

 Fusionarse con una empresa en el sector metalmecánico, realizando un 

acuerdo entre iguales para conjuntar sus operaciones y crear una nueva 

entidad. 

13.3.2. Costo de ejecución  

 Hemos establecido un salario de $616.000 más el subsidio de transporte de 

$72000, para el encargado de establecer relaciones y contactos con las 

empresas del sector metalmecánico. 

 Realizar una inversión de $50.000.000 por cada una de las dos empresas 

fusionadas, incluyendo costos de  reestructuración de planta y razón social, 

maquinaria y equipo, contratación de personal y otros servicios. 

Costo total……………………………………………………………….   $ 50.688.000 
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13.4. CONSERVAR LA CALIDAD DEL SERVICIO DESARROLLANDO UN 

PROGRAMA DE CAPACITACIÓN 

Esta estrategia busca brindar un servicio con calidad a todos sus clientes, teniendo 

como base la preparación y profesionalismo de todo el personal de la empresa. 

Para el caso de la empresa O.I.F.C.  S.A.S., es importante el desarrollo de esta 

estrategia, ya que, a pesar de ofrecer sus productos y servicios de alta calidad, la 

empresa no cuenta con un plan de capacitación para sus trabajadores, es decir, se 

capacita al personal, pero no específicamente en su labor a realizar, además no se 

hace el seguimiento necesario en la ejecución de las actividades de los operarios. 

13.4.1. Acciones 

 Contratar una persona que brinde un plan de capacitación para los 

trabajadores en la empresa. 

 Seguir ofreciendo productos de alta calidad en la industria. 

 Se dictaran conversatorios acerca del servicio ofrecido con el propósito de 

lograr la percepción de un conocimiento un poco más real  por parte de los 

clientes reales, existentes y potenciales. 

13.4.2. Costo de ejecución  

 Hemos establecido un pago de 2 salarios mínimos, es decir, $1.232.000 para 

la persona que brindará el plan de capacitación para los trabajadores en la 

empresa. 

 Para los conversatorios se estima un costo de $300.000, el cual incluye 

refrigerio y material de apoyo.  

Costo total……………………………………………………………….   $ 1.532.000 

Cabe mencionar que los anteriores precios fueron cotizados por el grupo 

investigador, en diferentes litografías de la ciudad, en diferentes centros de 

capacitación y talleres de mantenimiento de maquinaria industrial, para el desarrollo 

de las mencionadas estrategias. 
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14. ELECCION DE LA ESTRATEGIA A DESARROLLAR 

Luego de analizar cada una de las estrategias, sus acciones y costos de ejecución, 

elegimos el Desarrollo de mercados como estrategia más conveniente, efectiva y 

viable, para la empresa O.I.F.C. S.A.S., ya que a pesar de tener un alto costo de 

ejecución, puede llegar a posicionar a la empresa en el mercado y crear una ventaja 

competitiva respecto a la competencia.  

La idea de implementar un sistema integral de gestión en la empresa OIFC, ayudará 

para capacitar a la nueva gente que se contrate, de igual forma creara una base 

sólida por si en un futuro la empresa desee poner sucursales en otras ciudades que 

repliquen a la oficina actual. Teniendo ya la empresa funcionando como sistema, se 

puede lograr mayor control y medición de todos los procesos. 

Además, se debe tener en cuenta la visión de la empresa, en la cual dejan claro, 

que su propósito para el 2015 es ser líderes de la industria metalmecánica a nivel 

regional, con proyección nacional, y ser reconocidos por tener compromiso y brindar 

calidad en los productos.  

En conclusión, según los argumentos planteados anteriormente, para el grupo 

investigador la estrategia más viable y que mejor encajan en la finalidad de la 

empresa es la de desarrollo de mercado.  
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15.  DISEÑO DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL PARA LA EMPRESA 

O.I.F.C. S.A.S. DE CARTAGENA, EN DONDE ESTÉN CONTENIDOS 

LOS OBJETIVOS CON SUS ACTIVIDADES, METAS E INDICADORES 

DE GESTIÓN 

 

Con base en la estrategia seleccionada y en el diagnóstico realizado en la empresa 

O.I.F.C. S.A.S., se determinaron una serie de actividades, así mismo se estableció 

que es necesario tener mayor control en la medida de los indicadores de todos los 

procesos realizados, lo cual ayudará al diagnóstico y la toma de decisiones al 

presentarse dificultades que influyen de forma negativa en la ejecución de la 

estrategia y en el posicionamiento de la misma. 

 

El Cuadro de mando integral propuesto pretende orientar la estrategia de la 

organización (desarrollo de mercados) midiendo el cumplimiento de las metas y 

objetivos establecidos en los procesos, contribuyendo así con la implementación del 

sistema integral de gestión y el mejoramiento continuo  de los procesos. 

 

En el proceso Comercial se tuvo en cuenta la evolución de los precios, las 

cantidades, la clasificación y satisfacción de los clientes, el portafolio de productos 

o servicios, y la penetración de mercado. 

 

En lo que respecta a la gestión financiera se propone tener en cuenta tendencias 

reflejadas en ventas locales y nacionales, así como del desempeño económico de 

la compañía. Esto incluye la capacidad de generar utilidades, el crecimiento de 

activos, el comportamiento de la deuda, la capacidad de generar flujo de Caja Libre, 

la productividad de los Activos y el Patrimonio. 

 

Para los procesos operativos se identificaron indicadores que permiten monitorear 

la productividad del personal, de los equipos, de los procesos incluyendo el de 

materiales, la implementación de sistemas de gestión de calidad, ambiente, salud 

ocupacional y seguridad industrial. 

 

Con la realización del cuadro de mando integral de la empresa, se pretende llevar 

a cabo actividades que fortalezcan el área de aprendizaje del personal, procesos de 

la organización, estrategias que contribuyan a satisfacer las necesidades y 

expectativas de los clientes y por ultimo estrategias que generen  resultados 

positivos para los accionistas de la empresa y conlleven a la generación de valor. 

 

La perspectiva de aprendizaje se encuentra enfocada al desarrollo de los programas 

de capacitación, desarrollo e implementación del programa de formación en 

seguridad industrial  y salud ocupacional, cuidado y preservación del medio 
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ambiente, todo esto encaminado a desarrollar sentido de pertenencia en el personal, 

para así mejorar la productividad. 

 

Así mismo se encuentran actividades orientadas a la certificación por competencias 

del personal en los procesos especiales de la organización que requieren validación  

y en la capacitación del personal en la fabricación del producto, operación de 

máquinas y mantenimiento especializado de estas. Lo anterior contribuye a que el 

personal adquiera conocimientos del manejo adecuado de la maquinaria lo cual 

además de alargar el ciclo de vida de estas va dirigida a un mayor conocimiento del 

uso de los productos en el campo y por lo tanto a realizar mejoras en el desempeño 

de los productos. 

 

En la perspectiva de los procesos surgen actividades que proponen el aumento de 

la eficiencia financiera y el aumento de la eficiencia logística, las cuales están 

encaminadas al manejo eficiente de los recursos y la última a disminuir los costos 

logísticos en el traslado de materia prima y los productos a los clientes. 

 

Al aumentar la eficiencia financiera se busca dar un mejor rendimiento en cuanto al  

desarrollo de los planes de compra de materias primas y compensar los costos de 

fletes, con el fin de mantener disponibilidad de inventarios, los cuales ayuda a la 

organización a mejorar el manejo eficiente de los recursos, el cumplimiento de la 

productividad programada y la entrega a tiempo de los pedidos de los clientes, todo 

esto genera valor para el cumplimiento de los clientes y promueve el aumento de 

las ventas. En cuanto al aumento de la eficiencia logística y el buen manejo de los 

recursos logísticos promueve la  disminución de los costos logísticos con el fin de 

mantener precios competitivos en el mercado y aumentar los ingresos de la 

empresa. 

 

Todas las perspectivas mencionadas anteriormente están orientadas al crecimiento 

de ventas a nivel local y nacional, la mejora de la productividad, la disminución de 

costos logísticos y el manejo eficiente de los recursos, lo cual busca posicionar la 

empresa como una de las mejoras en su labor y generar valor en los productos para 

que todos las partes involucradas (accionistas, clientes, empleados) sean 

beneficiadas. Lo cual conlleva a que la estrategia, desarrollo del mercado, sea 

implementada con éxito en la empresa. 

 

 

 

 

 



107 
 

15.1. IDENTIFICACION DE ACTIVIDADES PARA LA 

IMPLEMENTACION DEL CMI. 

 

 

Para llevar a cabo el desarrollo de la estrategia (desarrollo de mercado), se 

establecieron actividades que le dan soporte a la ejecución de esta, por lo tanto es 

necesario  evaluar la viabilidad teniendo en cuenta los recursos y tiempos que han 

de utilizarse para su proceso. A continuación son descritas:  

 

1. Fortalecer el servicio técnico ofrecido en campo, brindando respaldo el 

respaldo de alto desempeño de los productos. 

 

Para desarrollar esta actividad se debe disponer de un punto estratégico de 

servicio en campo, en donde los colaboradores presten servicio técnico a los 

clientes, además se debe realizar entrenamiento especializado para 

asegurar el buen servicio a los clientes. 

 

Para esto se requiere contar con una infraestructura adecuada, en un lugar 

central, en donde se instalen el punto estratégico, esto con el fin de lograr un 

óptimo tiempo de respuesta, así mismo se necesitan medios de transporte 

para el desplazamiento del personal hacia los lugares donde el cliente lo 

solicite. 

 

El tiempo estimado es de 1 año y el costo depende de la zona donde se 

instalara el punto estratégico, de las herramientas y equipos necesarios. A 

pesar del alto costo, se considera viable esta actividad, ya que la empresa 

desea lograr reconocimiento por el alto compromiso hacia sus clientes. 

 

2. Aumentar la eficiencia logística, para realizar entregas oportunas de 

productos a los clientes. 

 

Esta actividad se basan en realizar capacitaciones al personal encargado del 

cargue, descargue y el transporte de los productos, para mejorar los procesos 

y evitar demoras que generen cuellos de botella y afecten la prestación del 

servicio. 

 

Los recursos necesarios son: personal especializado que realice 

capacitaciones a los trabajadores en cuanto al cargue, descargue y 

transporte de los productos, y el tiempo estimado es de 3 meses. 
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3. Implementar un sistema integral de gestión que ayuden al cuidado del medio 

ambiente. 

 

Para esto se debe contratar personal para la implementación del sistema 

integral de gestión medioambiental ISO 14.001 y OSHAS 18.001, este 

proceso debe incluir charlas, sensibilizaciones, documentación, consultoría, 

instrucciones sobre el manejo de residuos en la empresa y adecuaciones a 

las instalaciones de la empresa, el tiempo establecido para la implementación 

es de 6 meses. 

 

4. Reforzar el compromiso de las SACP (Solicitudes de acciones correctivas o 

preventivas). 

 

El personal de la empresa encargado de recibir las SACP, deben realizar 

continuas estrategias para la apropiación de estas herramientas, 

mensualmente se les enviará al correo la metodología de estas y por el 

parlante de la empresa se les recordará. 

 

Además se deberá hacer una sensibilización bimensualmente de las 

estrategias mencionadas. 

 

5. Realizar evaluaciones de competencia del personal, para determinar las 

áreas de formación a desarrollar, especialmente la certificación del personal 

que participa en los procesos que requieren validación. 

 

Para el desarrollo de esta actividad se deben evaluar las competencias de 

cada colaborador, determinar la formación, experiencia y los requisitos para 

el cargo, lo que ayudará a establecer el personal que debe certificarse en los 

procesos que requieren validación. 

 

Los recursos a utilizar son los instrumentos evaluadores (análisis de brecha), 

la persona que realizará las evaluaciones, sala de capacitación, analista de 

los resultados y computador. 

 

El tiempo destinado a la realización de las evaluaciones debe ser máximo 1 

mes. 

 

6. Capacitar el personal en temas referentes a mantenimiento especializado de 

máquinas,  para implementar a cabalidad  el plan de mantenimiento e 

infraestructura. 
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Se deben realizar capacitaciones técnicas para el manejo correcto de 

máquinas especializadas y de infraestructura en general, para esto es 

necesario contar con un especialista certificado en el tema que realice 

capacitaciones y cursos al personal de la empresa que está encargado del 

manejo de estas máquinas, así como también deberá nombrar a un 

responsable del mantenimiento de estas. 

 

Estas capacitaciones se realizaran durante 3 meses. 

 

7. Generar valor.  

 

Para generar valor en la organización es necesario  aumentar la participación de 

los productos de valor agregado en las ventas totales, esto por medio de la 

identificación de las necesidades del clientes por parte del personal de diseño y 

presupuesto de la empresa, dicho personal deberá diseñar, ofrecer y cumplir con 

las especificaciones del cliente en la elaboración de los productos, así obtendrán 

mejor rentabilidad operacional y podrán satisfacer las necesidades de los 

clientes. 

 

8. Crecimiento en ventas en el mercado local y nacional. 

 

Esta estrategia se puede llevar a cabo por medio del desarrollo un plan de 

expansión geográfica  nacional que asegure cobertura para grandes clientes y 

ofrezca oportunidades de crecimiento en los nichos del mercado definidos, para 

esto es necesario contratar una agencia de mercadeo y publicidad que diseñe el 

plan de mercadeo y ventas nacionales, a su vez se debe contratar un asesor 

técnico comercial que impulse las ventas nacionales, el tiempo a desarrollar esta 

estrategia es de 6 meses aproximadamente. 

 

9.  Disminución de Costos en el mercado nacional. 

 

Para llevar a cabo esta actividad es fundamental tener en cuenta los siguientes 

aspectos: 

 

 Realizar seguimiento a los planes de Aumento de la Productividad de 

los Canales de Distribución y establecer alianzas con empresas 

transportadoras que ofrezcan ofertas comerciales rentables para la 

empresa por el aseguramiento de la carga a transportar, para esto es 

necesaria la contratación de un coordinador de logística, la 

construcción del listado de proveedores de transporte nacional y la 

evaluación y selección para firma de alianzas. 
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 Es necesario establecer los de planes de compra anuales con los 

proveedores,  de tal manera que se puedan manejar precios fijos por 

volúmenes de compra, los recursos necesarios para esta actividad es 

personal que realice capacitaciones al coordinador de compras en 

cuanto a las alianzas estratégicas de los clientes-proveedores. 

 

10. Mejorar la productividad, desarrollando en el personal su sentido de 

pertenencia para que se orienten a hacer más por la compañía. 

 

Esta actividad busca mejorar la productividad, desarrollando en el personal 

su sentido de pertenencia para que se orienten a hacer más por la compañía. 

 

11. Desarrollar un software de gestión documental que permita registrar toda la 

información del proceso (recibo de materia prima, producto en proceso, 

reporte de producto no conforme, tratamiento, liberación de producto 

terminado), fortaleciendo el proceso de Control de Calidad. 

 

Para el desarrollo de esta actividad se debe diseñar e implementar un 

software que contenga toda la información en cuanto a trazabilidad del 

producto, accesorios y registros del recibo de la materia. 

 

Para esto se necesita un presupuesto con el cual se contrate un ingeniero de 

sistemas que desarrolle, implemente y capacite al personal para utilizar el 

software, aproximadamente en 6 meses se puede contar con este software, 

lo que hace viable la estrategia, pues lo anterior mejorará el flujo de 

información y el manejo de la trazabilidad del producto. 

 

12. Mejorar continuamente los procesos dando un manejo eficiente de los 

recursos. 

 

Para el desarrollo de esta actividad se deben realizar charlas sobre el buen 

manejo de los recursos de la organización, haciendo énfasis en los beneficios 

que esto trae tanto para la empresa como para la mejora continua de los 

procesos.  

 

Los recursos necesarios son: Disponibilidad del Jefe HSEQ para realizar la 

sensibilización, computador, video beam y refrigerios; el tiempo de desarrollo 

es aproximadamente 4 meses,  en el cual se efectuara una sensibilización 

de 30 min durante por cada mes. 
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En cuanto a costos se estima que es la inversión es baja, lo cual hace viable 

esta actividad, además durante ese tiempo también se realizará folletos para 

incentivar y recordar  las sensibilizaciones. 

 

 

15.1.1. Beneficios 
 

Los beneficios que traen para la empresa las inversiones a realizar son: 

 

 Posicionamiento de la empresa a nivel nacional e internacional debido al 

oportuno servicio al cliente en campo. 

 

 Reconocimiento de la empresa y sus productos. 

 

 Aumento de clientes. 

 

 Incremento en las ventas. 

 

 Manejo eficiente de la logística de la empresa, lo que se traduce en 

disminución de costos de transporte. 

 

 Mejoramiento de los procesos. 

 

 Aumento en la productividad. 

 

 Disminución de desechos que contaminen al medio ambiente. 

 

 Compromiso por parte del personal, lo que se traduce en mayor desempeño 

de su labor. 

 

 Formación del personal respecto a las necesidades de los cargos. 

 

 Concientización de la importancia de la mejora continúa. 

 

 Optimización de los recursos. 
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CONCLUSIÓN 

 

 

Debido a la importancia que representa el poder contar con procesos estratégicos 

para desarrollar de manera adecuada, las diferentes actividades dentro de la 

empresa O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena, se diseñó un modelo que permitiera una 

toma de decisiones acertada, para hacerle frente a las exigencias del mercado y 

afrontar los diferentes retos que se presenten, por medio de la aplicación de 

conocimiento, teorías y estrategias, llevando a cabo la propuesta de un programa 

de  mejoramiento de la productividad y competitividad de la empresa. 

Luego de realizar todas las investigaciones pertinentes, se cumplieron los siguientes 

objetivos: el diagnostico de la situacion actual de la empresa OIFC S.A.S. con 

respecto a los procesos misionales de la misma; la realización de un  analisis interno 

y externo de la empresa donde se conoció la efectividad de la estructura planteada 

por la empresa; se establecieron estrategias que conllevaron a la elaboracion y 

desarrollo de un plan estrategico acorde a las necesidades requeridas por  la 

empresa; y por ultimo el diseño de un modelo de dirección estratégica en la empresa 

mencionada. 

Con los procesos y modelos de dirección estratégica expuestos anteriormente, el 

grupo investigador elaboro su propio esquema a desarrollar, teniendo en cuenta 

especialmente el modelo de M. Porter. Cabe resaltar que los modelos de dirección 

estratégica tienen como característica principal la flexibilidad, lo que permite que 

estos sean ajustados a las necesidades fundamentales de la empresa.  

Para finalizar, luego de analizar cada una de las estrategias, sus acciones y costos 

de ejecución, elegimos el Desarrollo de mercados como estrategia más 

conveniente, efectiva y viable, para la empresa O.I.F.C. S.A.S., ya que a pesar de 

tener un alto costo de ejecución, puede llegar a posicionar a la empresa en el 

mercado y crear una ventaja competitiva respecto a la competencia.  

La idea de implementar un sistema integral de gestión en la empresa OIFC, ayudará 

para capacitar a la nueva gente que se contrate, de igual forma creara una base 

sólida por si en un futuro la empresa desee poner sucursales en otras ciudades que 

repliquen a la oficina actual. Teniendo ya la empresa funcionando como sistema, se 

puede lograr mayor control y medición de todos los procesos. 
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RECOMENDACIONES 

 

 

Revisando las conclusiones obtenidas tras realizar la tesis propuesta, es 

importante tener en cuenta varias recomendaciones a la hora de poner en 

práctica lo desarrollado o para que les sirva de guía a futuros estudiantes 

investigadores de este proyecto. 

 

En el momento de proponer un modelo de dirección estratégica, se debe 

estar bien informado acerca del tema, indagar sobre antiguos modelos que 

sirvan de base para la realización de este; así como los antecedentes 

investigativos antes de plasmar el proyecto. 

 

Cuando se valla a realizar el análisis interno y el análisis externo de la 

empresa en cuestión, se debe investigar detalladamente acerca de todos los 

temas necesarios y factores que afecten a la empresa tanto dentro como 

fuera de ella. 

 

A la hora de realizar las entrevistas pertinentes, se debe tener muy claro cuál 

es la información que se quiere obtener de estas, así como las preguntas a 

realizar. Lo importante es que la información suministrada por las personas 

entrevistadas sea la necesaria para continuar con el proyecto. 

 

Analizando el enfoque para la plataforma estratégica, se debe consultar de 

manera clara y precisa acerca de los competidores que tiene la empresa, ya 

sean reales o potenciales, lo proveedores, los clientes y los sustitutos, 

analizando cada una de sus características y cuál es el poder de negociación 

de cada uno de estos con la empresa. 

 

Es importante resaltar, que antes de elegir una estrategia a desarrollar, 

primero se deben elaborar las matrices que conlleven  la formulación de las 

estrategias. Y luego de analizar cada una de las estrategias, sus acciones y 

costos de ejecución, se elige la estrategia más conveniente, efectiva y viable, 

para la empresa, que pueda llegar a posicionar a la empresa en el mercado 

y crear una ventaja competitiva respecto a la competencia. 
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ANEXOS 

 

ENCUESTA ESTRUCTURADA: 

 

1. La empresa cuenta con un modelo que facilite la planificación de los procesos de 

producción dentro de ella? 

2. Los trabajadores tienen conocimiento de la misión y visión de la empresa y 

laboran de acuerdo a ellas? 

3. Son utilizados de manera eficiente y eficaz los recursos presentes en la 

fabricación de los productos? 

4. Se le da la debida importancia a los indicadores del proceso de producción?  

5. Teniendo en cuenta el recurso humano de la empresa, se les realizan 

capacitaciones al personal en cada una de sus labores?  

6. Se realizan seguimientos en el cronograma de operaciones preventivas a la 

maquinaria? 

7. Cada persona en la empresa conoce cómo su trabajo contribuye al logro de los 

resultados? 

8. Existe un control en la manipulación de las materias primas y productos para el 

cliente, teniendo en cuenta el proceso de compras? 

9. La empresa maneja algún tipo de incentivos y motivaciones para los 

trabajadores? 

10. La empresa tiene identificados los competidores claves y las ventajas que estos 

puedan tener con respecto a la suya? 
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RESUMEN 

 

PROPUESTA DE UN MODELO DE DIRECCIÓN ESTRATÉGICA EN LA 

EMPRESA O.I.F.C. S.A.S. DE CARTAGENA 

 

Actualmente las empresas diseñan estrategias para el logro de sus objetivos y 

metas planteadas, estas estrategias pueden ser a corto, mediano y largo plazo, 

según la amplitud y magnitud de la empresa. Además, la economía global va 

demostrando que la competitividad es necesaria para que las empresas desarrollen 

su potencial y se esfuercen por satisfacer las necesidades de sus clientes, quienes 

cada vez se hacen más exigentes  y tienen muy en cuenta el posicionamiento de la 

empresa a la hora de adquirir un producto, es por esto que la mayoría de estas hoy 

en día se encuentran  en búsqueda de mecanismos, métodos y modelos 

estratégicos que la ayuden a perfeccionar sus procesos y productos para conseguir 

la satisfacción del cliente. 

Una de estas empresas es O.I.F.C.  S.A.S, nace de la iniciativa de un grupo de 

empresarios Cartageneros motivados en ofrecer un servicio metalmecánico 

oportuno y con calidad para la industria de Cartagena y la Costa Atlántica. En marzo 

del 2012, OIFC tomó control de la planta Industrial de la antigua INDUSTRIAS 

FERVILL LTDA, reorganizando los esquemas de operación, fabricación, 

administración e ingeniería, optimizándolos para prestar un óptimo servicio. La 

empresa cuenta con la capacidad de efectuar fabricaciones y montajes en sitio con 

la dirección técnica y administrativa óptima, con el respaldo de equipos, 

herramientas, materiales y el recurso humano suficiente y necesario para acometer 

proyectos de envergadura de altos requerimientos. 

El origen de esta propuesta surge porque hoy en día las empresas se enfrentan a 

un sin número de retos como son los fuertes y continuos cambios, no sólo del 

entorno, sino también sociales, medios tecnológicos, nuevas regularizaciones, 

legislaciones y recursos de capital. Es por esto que, en la empresa OIFC S.A.S. se 

hace necesario tomar decisiones dentro del ámbito empresarial para poder 

adaptarse a este cambiante y complejo mundo.  

Actualmente la empresa OIFC SAS presenta algunas dificultades debido al 

deficiente seguimiento de las operaciones y a la gestión empresarial, problemas que 

surgen, en primera instancia, por falencias en los aspectos referentes a la 

producción, recursos humanos, mantenimiento y proceso de compras y almacén. 
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En lo que concierne a la producción, se evidencia Mala administración de los 

recursos, productos defectuosos, falta de indicadores dentro del proceso. Teniendo 

en cuenta el recurso humano, se evidencia falta de Capacitación al personal, falta 

de seguimiento en la ejecución de las actividades. En la parte de mantenimiento, se 

evidencia Incumplimiento del cronograma de operaciones, falta de mantenimiento 

preventivo. Y en lo que concierne al proceso de compras y almacén, se evidencian 

deficiencias en el control de la manipulación de las materias primas y de los 

productos. 

Cabe la necesidad de preguntar ¿De qué manera contribuye la elaboración de un 

modelo de dirección estratégica en el mejoramiento de los procesos en la empresa 

O.I.F.C. S.A.S. de Cartagena?  

Debido a la importancia que representa el poder contar con procesos estratégicos 

para desarrollar de manera adecuada, las diferentes actividades dentro de la 

empresa O.I.F.C. S.A.S., es necesario el diseño de un modelo que permita una toma 

de decisiones acertada, para hacerle frente a las exigencias del mercado y afrontar 

los diferentes retos que se presenten. En este sentido, la creación de un modelo 

estratégico representa un factor muy importante para el logro de los objetivos y 

metas organizacionales. 

La importancia de la propuesta de un modelo de dirección estratégica en la empresa 

O.I.F.C. S.A.S., radica en que ésta siempre se dirija hacia su objetivo, modificando 

y ajustando estrategias que le permitan continuar en el entorno competitivo. 

Al realizar esta propuesta, se plantea una serie de objetivos general y específicos 

tales como Diseñar un modelo de dirección estratégica en la empresa O.I.F.C. 

S.A.S. de Cartagena por medio de la aplicación de conocimiento, teorías y 

estrategias, para llevar a cabo la propuesta de un programa de  mejoramiento de la 

productividad y competitividad de la empresa. Diagnosticar la situacion actual de la 

empresa OIFC S.A.S.con respecto a los procesos misionales de la misma; Realizar 

analisis interno y externo de la empresa para conocer si la estructura planteada por 

esta es la adecuada; Establecer estrategias que conlleven a la elaboracion y 

desarrollo de un plan estrategico que vayan acorde a las necesidades requeridas 

por  la empresa; y Diseñar el modelo de dirección estratégica en la empresa OIFC 

S.A.S de Cartagena. 

Es importante resaltar que la dirección estratégica es generalmente interpretada 

como un proceso efectuado por todo tipo de organización. Cabe recalcar que dicho 

proceso tiene la propiedad de ser único para cada entidad. En este sentido, si se 

observan distintas empresas, organismos públicos, etc. nos encontraremos con que 
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el proceso de dirección estratégica difiere considerablemente en cuanto a sus 

grados de complejidad y formalización.  

Los modelos para la formulación, implantación y control de la estrategia requieren 

de cierta flexibilidad y de un mínimo de estructuración, permitiendo el uso de 

diferentes herramientas que contribuyen a la intensificación del pensamiento 

creativo para así ofrecer las soluciones adecuadas. 

El modelo de dirección estratégica propuesto, se basó en el modelo de M. Porter, el 

cual establece una serie de pasos tales como: Análisis externo, Análisis interno, 

Fuerzas de Porter (competidores, clientes, proveedores y sustitutos), Cadena de 

valor, Recursos, Capacidades y Aptitudes centrales, Estrategias competitivas, 

Misión y visión, Formulación de estrategias. 

En el modelo propuesto de dirección estratégica se plantean los siguientes pasos: 

Análisis de la plataforma estratégica, Análisis externo, Análisis interno, Diagnóstico 

de la situación actual de la empresa, Enfoque para la plataforma estratégica, 

Elaboración de las matrices, Formulación de las estrategias, Elección de la 

estrategia a desarrollar. 

Dentro de la plataforma estratégica se encuentra la visión de la empresa: En el año 

2015 estar a la vanguardia de la ingeniería metalmecánica a nivel regional con 

proyección nacional, aplicando la innovación en nuestros productos y servicios, y 

ser reconocidos por el alto compromiso hacia nuestros clientes. Y la misión: OIFC 

S. A.S. Brinda servicios y soluciones metalmecánicas a través de la fabricación, 

reparación y montaje de componentes mecanizados y/o soldados al sector 

industrial. Incorporamos a nuestros procesos calidad y cumplimiento, con la 

tecnología adecuada. Promovemos la competencia, calificación continua y el 

bienestar de nuestro personal. Aplicamos el mejoramiento continuo para ser 

competitivos, generando valor, satisfacción y confianza con nuestros grupos de 

interés.  

En el análisis interno de la empresa se encuentra el recurso humano de esta. La 

empresa OIFC S.A.S., actualmente cuenta con 55 trabajadores de los cuales 20  se 

encargan de toda la parte administrativa y 35 son de la parte operativa. Este 

departamento se encarga de los procesos de: Reclutamiento del personal, 

Selección del personal, Diseño de cargos, Contratación, Capacitaciones, Análisis 

del periodo de prueba. 

Una de las técnicas e instrumentos utilizados en el desarrollo de este proyecto es la 

realización de entrevistas, las cuales arrojaron los siguientes resultados: se observa 

que a pesar de ser una empresa con un número moderado de trabajadores, estos 
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no poseen todos los conocimientos que abarca la compañía, respecto a temas de 

planeación, producción, y control de procesos. 

De manera general, se puede afirmar que la empresa no cuenta específicamente 

con un modelo que facilite la planificación de los procesos de producción dentro de 

ella, pero tiene sus propios mecanismos para el control de la producción. Es el 

departamento de producción quien maneja un cuadro maestro donde se colocan los 

trabajos en ejecución con las fechas de inicio y las fechas que requiere el cliente. 

Por otro lado, los trabajadores si tienen conocimiento de la misión y la visión de la 

empresa. Aunque esta realiza inducción a cada trabajador, donde le brindan toda la 

información necesaria, cada trabajador labora de acuerdo a sus funciones 

específicas y no precisamente siguiendo el logro de estos conceptos. 

Además, los trabajadores hacen el mejor esfuerzo para darle un buen uso a los 

recursos presentes en la fabricación de los productos. Sin embargo existen 

inconvenientes que ocasionan desperdicios, ya sea por algunos descuidos en el uso 

de los recursos o por errores en los planes del departamento de diseño y 

presupuesto al no detallar con claridad estos aspectos. 

Es importante resaltar que no se le da la debida importancia a los indicadores del 

proceso de producción. Aunque son conocidos en su mayoría por la parte 

administrativa, en las reuniones solo son revisados los indicadores de cada 

departamento. 

Teniendo en cuenta el recurso humano de la empresa, este realiza capacitaciones 

a los trabajadores pero no en su labor específicamente y se hacen cuando se 

requieren. La empresa no cuenta con un plan de capacitación, por eso se realizan 

muy poco y sobre temas generales. 

Con respecto a las máquinas, estas tienen su hoja de vida y en la que se encuentra 

la fecha de su revisión, siendo el eléctrico la persona encargada de este proceso. 

Pero en la mayoría de los casos, no se realizan seguimientos preventivos, la 

maquinas son atendidas y arregladas cuando se dañan, pero no son revisadas 

anticipadamente. 

Las personas de la empresa son profesionales y trabajan de acuerdo a sus labores 

específicas conociendo la importancia y el objetivo de esta. Algunos trabajadores 

solo realizan su trabajo sin tener en cuenta la contribución que tiene cada uno en el 

logro de los resultados. 

Por otro lado, el control que se mantiene con respecto a la manipulación de las 

materias primas, no lo realiza precisamente el proceso de compras, sino el director 

comercial. Además el proceso de compras no tiene mucha claridad en cuanto a las 
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condiciones de los materiales, por eso en la mayoría de los casos no existe un 

control en la manipulación de las materias primas y productos para el cliente. 

Si bien es cierto, la empresa no maneja ningún tipo de incentivos y motivaciones 

para los trabajadores, solo se realiza un compartir mensual por motivo de los 

cumpleaños de los trabajadores. 

Para finalizar, la empresa conoce los competidores que posee, pero maneja clientes 

fijos, por eso no realiza ningún tipo de investigaciones para conocer las ventajas 

que tienen sus competidores y las estrategias que manejan. 

Las matrices realizadas en este proyecto son la matriz DOFA y la matriz de Posición 

estratégica y evaluación de acción. Las FORTALEZAS de la empresa son: Fidelidad 

de los clientes, Maquinaria suficiente y necesaria para la realización de proyectos 

de altos requerimientos, Calidad en los productos y servicios, y la Flexibilidad para 

producir según el esquema y necesidad del cliente. Las DEBILIDADES son: Escasa 

capacitación de la mano de obra, Mala administración de los recursos utilizados en 

la fabricación de los productos, Falta de mantenimiento preventivo, Deficiencia en 

el control de las manipulaciones de la materia prima. Las OPORTUNIDADES son: 

Mercado creciente, Demanda de sus servicios para pequeñas y grandes empresas, 

Altos costos en los productos de la competencia, Clientes insatisfechos de la 

competencia, y el Desarrollo de programas de acercamiento y concentración de los 

proveedores. Las AMENAZAS son: Altos precios de la tecnología moderna, 

Aumento de costos de los insumos, Amplia cobertura de los competidores, Alta 

competencia nacional e internacional, Grupos ecológicos en contra de la actividad.  

El siguiente punto es la formulación de estrategias para escoger la más conveniente 

y efectiva para la empresa en cuestión. Las estrategias arrojadas por las matrices 

fueron: la penetración del mercado, el desarrollo del mercado y la orientación 

horizontal.  

Luego de analizar cada una de las estrategias, sus acciones y costos de ejecución, 

elegimos el DESARROLLO DE MERCADOS como estrategia más conveniente, 

efectiva y viable, para la empresa O.I.F.C. S.A.S., ya que a pesar de tener un alto 

costo de ejecución, puede llegar a posicionar a la empresa en el mercado y crear 

una ventaja competitiva respecto a la competencia.  

La idea de implementar un sistema integral de gestión en la empresa OIFC, ayudará 

para capacitar al nuevo personal que se contrate, de igual forma creara una base 

sólida por si en un futuro la empresa desee poner sucursales en otras ciudades que 

repliquen a la oficina actual. Teniendo ya la empresa funcionando como sistema, se 

puede lograr mayor control y medición de todos los procesos. 
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Para finalizar, con base en la estrategia seleccionada y en el diagnóstico realizado 

en la empresa O.I.F.C. S.A.S., se determinaron una serie de actividades, así mismo 

se estableció que es necesario tener mayor control en la medida de los indicadores 

de todos los procesos realizados, lo cual ayudará al diagnóstico y la toma de 

decisiones al presentarse dificultades que influyen de forma negativa en la ejecución 

de la estrategia y en el posicionamiento de la misma.  

 

Para llevar a cabo el desarrollo de la estrategia (desarrollo de mercado), se 

establecieron actividades que le dan soporte a la ejecución de esta, por lo tanto es 

necesario  evaluar la viabilidad teniendo en cuenta los recursos y tiempos que han 

de utilizarse para su proceso. 
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