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1.   INTRODUCCIÓN

El presente estudio corresponde al Trabajo de Graduación “Planeación Estratégica para Empresas de Ingeniería Topográfica”, aplicada a PROCIVIL DE EL SALVADOR, S. A. DE C. V., empresa dedicada al área de ingeniería civil, enfocada en el desarrollo de proyectos de topografía, bienes raíces y consultoría, en la que se implementaron las herramientas de planeación estratégica, con el fin de mejorar el desarrollo organizacional de la misma.

Se inicia el estudio con el diseño de la investigación, en donde se muestra por medio del planteamiento del problema, justificación, objetivos, delimitación y metodología el perfil del trabajo, se continua con el marco teórico conceptual, la investigación de campo aplicada a la empresa dando a conocer los antecedentes de la misma y se examina su situación actual, información que sirve de base para el desarrollo del trabajo de graduación.

El Modelo de Planeación Estratégica posee tres fases. La Etapa Filosófica que es la que muestra el rumbo que debe llevar la empresa con base a sus objetivos, La Etapa Analítica en la que se obtiene la información necesaria para el análisis, y finalmente la Etapa Estratégica que es la que propone las acciones a seguir para mejorar el futuro de la organización en base a sus fortalezas y debilidades.
En la Etapa Filosófica se recopila información de la definición de valores, misión, visión, objetivos y metas que la empresa posee y desearía llegar a tener.

En la Etapa Analítica se continúa con la investigación de campo y la obtención de resultados del Ambiente Interno y Externo por medio del FODA y se organiza la información a través de una Matriz Estratégica, se identifican las fuerzas competitivas con relación al sector y a la empresa.

En la Etapa Estratégica se analiza la información por medio de la Auditoria del Desempeño y el Análisis de la Brecha donde se determinan las mejores estrategias a seguir para llegar a cumplir los objetivos de la empresa, se presenta un plan estratégico donde se organizan las actividades correspondientes a los objetivos, metas e indicadores, con el fin de mejorar la organización, definiendo responsables de ejecutar cada una de las acciones, priorizándolas, y evaluando cada una de ellas, determinando una secuencia factible y lógica para su implementación.

El propósito de realizar el estudio es orientar a la empresa en una forma mas clara el rumbo que debería llevar de acuerdo a sus fortalezas y debilidades y realizar actividades encaminadas al mejoramiento de la misma, por medio del plan estratégico en el corto, mediano y largo plazo.
2.   PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Las nuevas y revolucionarias tendencias que se presentan hoy en día en el mundo de los negocios, la integración de los grandes mercados, la rápida evolución tecnológica, el aumento en los niveles de competencia, y el aumento del costo de vida, presentan un entorno muy dinámico y altamente desafiante.

En El Salvador, muchas empresas del sector construcción, no poseen una estructura organizativa sólida y estructurada que les permita consolidarse y competir con el mercado internacional, la mayoría se centra en el área técnica, descuidando el rumbo donde se piensa dirigir la organización, el área administrativa, el mercadeo y las ventas; esto se da especialmente en  la pequeña y la mediana empresa que luchan por sobrevivir a la competencia, y a las circunstancia del entorno.

La globalización representa una constante amenaza que advierte la desaparición de las empresas que no estén preparadas para competir internacionalmente, ya que muchas de ellas en nuestro país actúan como entes individuales, a la deriva, sin planes estratégicos que les oriente el camino a seguir, estas empresas que tienen una capacidad alta para prestar servicios, sin embargo en la mayoría de los casos no se encuentran preparadas para competir en el ámbito internacional, en calidad, servicios y procesos.
3.  JUSTIFICACION
La competencia, los altos precios de petróleo, el costo de la vida, y los retos que enfrentan las empresas a nivel mundial, y especialmente el nacional, hacen que las empresas sean cada vez más creativas e innovadoras para sobrevivir todos estos cambios, y que se puedan aprovechar las oportunidades que se puedan tener, de manera que beneficie a la sociedad por medio de la mayor proporción de empleos. 

La importancia de realización del estudio radica en que las empresas tienen que prepararse para competir internacionalmente por la globalización, esto puede lograrse por medio de un método que integre todas las áreas y departamentos de la empresa, a través de una adecuada Planeación Estratégica, que estudie el futuro de las organizaciones, identificando sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, que se definan adecuadamente las metas, objetivos y políticas de la empresa, así como también definir el tipo de negocio que tienen por medio de la misión y determinar cual es el rumbo que debe llevar la empresa por medio de la visión.

4. OBJETIVOS

· Desarrollar un marco de referencia para la realización del plan estratégico aplicado a empresas de ingeniería topográfica, de manera que pueda utilizarse en todas aquellas empresas del mismo rubro que deseen realizar una planeación a corto, mediano y largo plazo.

· Demostrar la aplicación de los instrumentos en PROCIVIL DE EL SALVADOR, S. A. DE C. V. de manera que se realice el plan estratégico para la empresa de forma tal que le guíe en sus acciones.

· Priorizar los problemas encontrando soluciones y propuestas que permitan consolidar las acciones en planes operativos, tácticos y estratégicos.
5.   DELIMITACION

La investigación se orienta en la aplicación de herramientas de planeación estratégica, a PROCIVIL DE EL SALVADOR, S. A. DE C. V., iniciando con la definición de  Misión, Visión, Objetivos y Metas, continuando con la identificación de la Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), las Fuerzas Competitivas, Auditoría del Desempeño y Análisis de Brechas, por último se realizará la integración de los planes de acción consolidando el plan estratégico en el corto, mediano y largo plazo, el estudio finalizará con la propuesta de planeación estratégica, el desarrollo e implementación de los planes dependerá única y exclusivamente de la empresa en estudio.
Los instrumentos  e información recopilada pueden ser aplicadas para las micro, pequeñas o medianas empresas que no han iniciado un proceso de planeación estratégica y que incluso poseen una estructura informal.
6.   METODOLOGIA
Entre los instrumentos que se utilizaron para recopilar información están las hojas de trabajo, entrevistas con el personal directivo de la empresa, y la observación directa.
Las hojas de trabajo se utilizan para recopilar información del personal operativo y directivo de la empresa en la que se obtienen todas las opiniones del personal, posteriormente se tabula los datos obtenidos y se muestran los resultados en gráficos de barras y de pastel, en la que posteriormente se realizará el análisis respectivo de cada uno de ellos.
Estas hojas de trabajo pretenden encontrar información referente a los valores que rigen a una empresa en forma individual y organizacional, encuesta realizada tanto al personal directivo, administrativo, supervisores, como operativo de la empresa          (Ver Anexo 1), luego se utilizo otra hoja de trabajo para identificar la Misión Institucional (Ver Anexo N"2), para determinar los Objetivos y Metas (Ver Anexo 3), para la Visión (Ver Anexo 4) y finalmente se realizó una hoja de trabajo para realizar el análisis FODA, (Ver Anexo 5), esta información la proporciono el personal encargado de tomar las decisiones estratégicas de la empresa que para el caso es el personal administrativo y directivo.
Para los casos en que la persona no pudiera llenar las hojas de trabajo por si sola se le ofrece ayuda, específicamente para el personal operativo y se recurre a la explicación detallada de cada pregunta para facilitar la recolección de datos.
Como una manera de completar la información recopilada, se prosigue a realizar entrevistas personales a miembros de la empresa como Contador, Gerentes, Supervisores etc. en la que proporcionaron información valiosa, además se recurre a la observación directa que sirve para confirmar los datos obtenidos.
6.1. MODELO METODOLÓGICO
“Los únicos negocios capaces de sobrevivir a la competencia son aquellos con capacidad de adaptarse a las circunstancias rápidamente cambiantes". 1 
La forma de salir adelante en un mundo cambiante es buscar nuevas formas de hacer las cosas con una revisión exhaustiva e innovadora a las problemáticas existentes, de ahí viene la necesidad de desarrollar la Planeación Estratégica en la empresa.
El modelo metodológico que se propone utilizar tiene como propósito ser una guía para realizar un proceso de Planeación Estratégica, que se pueda aplicar a cualquier empresa que desee implementarlo, siempre y cuando esta lo adapte a sus necesidades. 
(1John D. Rockefeller 1. Historias Forbes, 15 relatos de Empresarios que cambiaron la manera en la que vivimos hoy)
Se indica en el estudio la forma como se ha recopilado la información colocando los instrumentos en los Anexos. Este modelo pretende ayudar al personal directivo de las empresas interesados en mejorar la dirección de su organización a tomar las decisiones mas acertadas para mejorar el crecimiento y desarrollo de ella. Para su realización se ha recopilado información de varios autores tomándose el de Planeación Estratégica Aplicada de Goodsdtein/Nolan/Pfeiffer como base para la realización del estudio, entre otros, además se ha consultado Bibliografía de Técnicas de Administración Moderna, así como la participación en programas de Capacitación relacionados con la Planeación Estratégica, lo que ha permitido obtener un panorama amplio en el cual se recopilo información y basándose en ello se han tornado las herramientas que se consideran mas importantes para implementar el Plan Estratégico.
El modelo consta de una Etapa Filosófica que esta formada por la definición de Valores, Misión, Visión, Objetivos y Metas de la empresa con la finalidad de determinar los valores clave y lo que significan en la organización, aclarar el propósito básico por medio de la misión y generar una imagen clara del futuro preferido por medio de la visión, el desafió es como medir la ejecución exitosa de las estrategias de negocio, por lo que se utilizaran los objetivos y metas para hacerlo, continuando con una Etapa Analítica formada por el analizas FODA, matriz estratégica y fuerzas competitivas esto permite tener un panorama mas amplio de donde se encuentra la empresa en relación con su entorno, ayuda a potencializar sus capacidades y encontrar sus debilidades, se concluye con la Etapa Estratégica la cual muestra la Auditoria del Desempeño, Análisis de la Brecha e Integración de los Planes de Acción, en la que se pretende analizar toda la información recopilada en las etapas anteriores e integrarla hacia un plan común, e identificar cual es el rumbo que debe llevar la organización y como debe de hacerlo.
7.   MARCO TEORICO CONCEPTUAL

7.1.   PLANEACION ESTRATEGICA
Una de las herramientas, mas poderosas para unir todas las áreas de las organizaciones es la planeación estratégica, con esta se pretende lograr que cada función sea ejecutada persiguiendo un mismo propósito, es decir que todas las áreas funcionales se dirijan por el mismo camino y hacia el mismo lugar.
La planeación estratégica no debe ser un conjunto de normas a seguir durante un periodo de tiempo; la palabra clave en este proceso es la flexibilidad, ya que el plan debe variar conforme al ambiente interno y externo. Lo importante en la planeación estratégica son las ideas que se plasman en el plan, así como también las técnicas y herramientas para realizarla.
La planeación estratégica, junto a las ISO, Calidad Total, Reingeniería, Benchmarking, son solo algunos de los términos con los cuales las organizaciones designan aquellas ideas que les ayudan a sobrevivir, son sus instrumentos de navegación. La planeación estratégica vendría a ser el curso trazado en el mapa, el cual guiará hasta el destino que se quiere llegar; si esto se trabaja sin ningún objetivo, se volverán simples espectadores de los cambios agigantados del mercado, en lugar de ser los protagonistas de estos, reaccionando ante las condiciones del mercado, en lugar de crearlas ellas mismas.
Una planeación adecuada, ayuda a pensar sobre la clase de futuro que se quiere crear. Los planes son fuertes motivadores, ya que fomentan mayor libertad personal tomando en cuenta que existen ciertas limitantes. Los planes adecuados son un medio de comunicación y permiten establecer las bases de la organización para un mejor control y liderazgo efectivo. Solo cuando se planifica y controla el trabajo, se puede interrelacionar las personas para lograr sus objetivos comunes. Planificar y controlar son dos tareas que deben ir siempre de la mano.

7.1.1.   DEFINICION DE PLANEACION ESTRATEGICA
Concepto

Se define primeramente lo que es "Planeación" como "el establecimiento de programas económicos con indicación del objetivo propuesto y de las diversas etapas que hay que seguir, así como la estructuración de organismos adecuados para esta realización"2
La planeación es un proceso de ensamble y arreglo, en un orden lógico de los pensamientos sobre el futuro para que otros comprendan y trabajen para alcanzar los objetivos comunes.
¿Que es la planeación estratégica?. Esta comienza examinando una gran variedad de fuerzas o posibles escenarios que pueden afectar el futuro de la industria y la coloca en una posición tal, que puede alcanzar sus objetivos con mayor facilidad. La identificación y medición de fuerzas relevantes, definición de objetivos y evaluación de las alternativas necesarias para guiarla, son proyectadas en el futuro. 
Una vez se haya llevado a cabo esta primera etapa, es imprescindible regresar al presente y analizar los recursos con los que cuenta la industria actual para luego decidir si es adecuada o no, o si son necesarios algunos ajustes. Es en este momento en que se empiezan a elaborar estrategia, metas, planes de desarrollo específicos, sistemas de control y evaluación, procedimientos y otros.
En la planeación las decisiones se transforman en acciones dirigidas a introducir nuevos rumbos en la organización, preparándola para la continuidad futura. Se cumple así la condición de persistencia de la industria y la continuidad de su eficiencia y beneficios, a través de la explotación racional del mercado en el tiempo y en el espacio.  
¿Por qué  hacer planeación estratégica? Es porque proporciona el marco teórico para la acción que se halla en la mentalidad de todos los involucrados, lo cual permite que los gerentes y otros individuos evalúen en forma similar las situaciones estratégicas, analicen las alternativas con un lenguaje común y decidan sobre las acciones.
(2 Fred R. David, Conceptos de Administración Estratégica)

La planeación estratégica es mucho más que un simple proceso de previsión pues exige establecer metas y objetivos claros y lograrlos durante periodos específicos, con el fin de alcanzar la situación futura planeada3.
Aunque las razones para prever el futuro son claras para algunos, otros aun necesitan convencerse por eso se identificaron cinco motivos importantes que se presentan a continuación:

1. La necesidad de contar con una visión común y un sentido de trabajo en equipo.
2. El deseo de controlar el destino de la empresa. El afán de obtener más recursos para la operación.

3. La percepción de que los éxitos operativos actuales, no son garantía para el futuro.

4. La necesidad de salir de los problemas.

El punto de vista será el mismo que deba tener un gerente general, con una visión amplia de todos los recursos con que cuenta las áreas funcionales de la industria, sin discriminar y minimizar la importancia que estas poseen para el éxito. Todo lo relacionado a la planeación estratégica va orientado al manejo del conjunto de funciones empresariales y que analice todo el conjunto de áreas de una empresa; se buscara fomentar una estrecha comunicación interna, a fin de definir, modificar y poner en practica todas las estrategias para hacerle frente a la globalización y su nueva competencia en el mercado.

7.1.2. CARACTERISTICAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

En las circunstancias presentes la formulación de estrategias se ha vuelto de primordial importancia. Responde a un problema de una dirección central y eficaz orientada a lo que se desea ser y el como lograrlo.
(3 Goodstein, Nolasn, Pfeiffer, Planeación Estratégica Aplicada)
Dentro de las características principales de la Planeación Estratégica corporativa se observan las siguientes:

· Nivel de conducta. La planeación estratégica se dirige desde los máximos niveles de dirección y su relación con las decisiones se realiza a los citados niveles. 

· Regularidad. La planeación estratégica es continua e irregular. El proceso es continuado, pero el momento de la decisión es irregular porque depende y se desencadena por las oportunidades, nuevas ideas, iniciativas gestoras, etc. 

· Incertidumbre. Existe un alto grado de incertidumbre debido a que la dimensión del tiempo es larga, y los riesgos son de difícil evaluación y gran importancia. 

· Necesidades de la información. La planeación estratégica requiere grandes dosis de información que deriven y se relacionen con áreas del objeto en estudio. La mayor parte de los datos de especial relevancia que se precisan se refieren al futuro,  son  difíciles  de  conseguir  con   exactitud  y  están  centrados  casi exclusivamente en cada problema.  Por ejemplo  información  acerca de  la competencia, tecnología futura, cambios socio políticos que afectan el desarrollo económico y altera los mercados. 

· Completa. La planificación estratégica cubre conceptualmente, todo el alcance de una industria, ninguna actividad queda excluida de su atención. 4
7.2.  MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA

7.2.1. PLANEACIÓN PARA PLANEAR

Al iniciar el proceso de Planeación Estratégica se tiene que definir que es lo que se quiere llegar a hacer, para modelar el futuro de la empresa a través de un proceso que ordena y dirige hacia donde se quiere llegar y lo que quiere ser.
(4 Taylor Bernard, Planeación Estratégica Exitosa)

El modelo de planeación estratégica inicia con planeación para planear en donde se tiene que crear las condiciones necesarias en el personal de la empresa para determinar el grado de compromiso que están dispuestos a adquirir para la realización del estudio, se realizaran reuniones y entrevistas con directivos y personal operativo de la empresa con la finalidad de colectar información preliminar a la realización del estudio, y facilite la investigación de campo ya que se utilizaran los recursos internos de la empresa.
En ésta etapa se prepara el método que se utilizara para la recopilación de información, se preparan las hojas de trabajo y el tiempo en la que se realizará la investigación de campo y a quienes se dirigirá la recopilación de la información.
Además se realizan algunas preguntas preliminares al personal directivo de la empresa para obtener una visión general de ella, para definir y encontrar la solución a las que se puedan contestar en esta primera fase.

 Las preguntas son las siguientes:

¿DONDE ESTA LA ORGANIZACION HOY?

¿DONDE SE QUIERE LLEGAR?

¿QUE QUIERE SER?

¿COMO VA A LLEGAR?

¿QUE ACCION DEBE TOMARSE?

¿POR QUE DEBE TOMARSE DETERMINADA ACCION?

¿DONDE TENDRA ACCION LA ACCION?

¿QUIEN SERA EL RESPONSABLE DE LA ACCION?

7.2.2.   BUSQUEDA DE VALORES

Al reflexionar sobre la importancia que poseen los valores en una organización, se logra que se haga el trabajo lo mejor que se pueda; ya que estos deben ser claros. Los valores determinan como trabajan juntos los miembros de un grupo, como se tratan entre si y que los une.
Los valores tienen distintos significados para distintas personas, para unos representan valores finales o ideales que se experimentan como buenos en si mismos, para otros se refiere a como se deben hacer las cosas, el estilo de acción y la relación con los demás.

Por lo tanto se vuelve de mucha importancia para la realización del estudio conocer cuales son los valores que rigen al personal.
Una parte fundamental en toda empresa u organización es que sus valores sean claros, ya que esto permitirá  que se haga el trabajo de la forma correcta y que todo el equipo de trabajo, camine en una misma dirección.
Por lo tanto se puede definir como Valor: un estándar de principio o calidad de principio inherentemente valedero o deseable5
Los Valores son fortaleza porque dan a la gente el poder para emprender la acción, además son fundamentales para que la empresa logre que se realice el trabajo de la mejor manera posible, satisfaciendo tanto a los clientes como a los miembros de la empresa.
Las personas con hábitos de efectividad son las piedras angulares para formar organizaciones altamente efectivas. Es por esta razón que el desarrollo de los valores en el nivel personal constituye la base para la efectividad.
Los valores se toman en cuenta para:

· Seleccionar activamente su rumbo estratégico.
· El personal esta apto para prevenir y/o corregir los problemas de origen.
· Se cuenta con sistemas de  información para mantenerse al  tanto de  las necesidades y los puntos   de vista de los empleados.
· Se propicia el intercambio de información entre los diferentes departamentos. 6
(5 Fuente: Seminario Management Estratégico Desarrollo Empresarial )
(6 Covey, “Los siete hábitos de la gente altamente efectiva” )
Así es como todas las decisiones de negocios se basan en valores; de hecho, todas las decisiones organizacionales los tienen como fundamento.
Antes de iniciar el análisis del proceso de búsqueda de valores, se hará énfasis de nuevo en la necesidad de congruencia entre los valores de la organización y su plan estratégico.
Los planes estratégicos que no tienen en cuenta los valores se encontraran en problemas e incluso pueden fracasar.
La búsqueda de valores en la planeación estratégica  aplicada involucra un examen profundo de los siguientes cinco elementos:

1. Los valores personales del equipo de planeación.
2. Los valores de la organización como un todo.
3. La filosofía operativa de la organización.
4. La cultura de la organización.
5. Los grupos de interés de la organización.

VALORES PERSONALES

El primer paso para llevar a cabo la búsqueda de valores es un examen de los valores personales que caracterizan a los miembros del equipo de planeación, ya que existen tanto en el nivel individual como organizacional, al igual que en los diferentes segmentos, es necesario que haya claridad con respecto al nivel al cual se efectúa la evaluación. El primer aspecto de la búsqueda tiene lugar a nivel individual.

VALORES ORGANIZACIONALES

Durante la parte organizacional de la búsqueda de valores, la tarea consiste en articular los aspectos que la organización valorara a medida que implemente su plan estratégico.
Se hace imprescindible contar con cierto grado de articulación de valores y cierta solución de diferentes fuentes en cuanto a valores, a fin de lograr un exitoso proceso de planeación estratégica. El proceso de prever la condición futura de una organización es una actividad que se basa en valores.
FILOSOFÍA  OPERATIVA

Por lo general, los valores de una compañía se organizan y codifican en una filosofía de operaciones, en el cual se explica de que manera la empresa enfoca su trabajo, como maneja sus asuntos internos y de que forma se relaciona con su entorno externo, incluidos sus consumidores y clientes.

CULTURA ORGANIZACIONAL

Se genera mediante el conjunto de presunciones de una organización acerca de la forma como funciona el mundo, los valores individuales de sus miembros, los de la organización como un todo y su filosofía de operaciones. La cultura organizacional une a sus miembros y proporciona sentido y propósito a su vida laboral cotidiana.

ANALISIS DE LOS GRUPOS DE INTERES

El paso final de la búsqueda de valores es el análisis de los grupos de interés.

Por grupo de interés se da a entender aquellos individuos, grupos y organizaciones que recibirán el impacto del plan estratégico o que posiblemente se interesen en el y en el proceso de planeación de la organización

Incluye a todos los que consideran, de manera correcta o incorrecta  que tienen un interés en el futuro de la empresa   y no exclusivamente   a quienes el equipo de planeación considera como un derecho razonable sobre dicho interés.

GRUPOS DE VALORES

Existen diferentes grupos de valores en los cuales puede determinarse como esta una empresa con relación a los mismos, estos sirven de base para realizar la planeación.

GRUPO No 1 DE RESPONSABILIDAD SOCIAL:

Los valores de este grupo se relacionan con actitudes altruistas, la búsqueda del bienestar común y la solidaridad con los más necesitados.

· Imparcialidad: Falta de designio anticipado o de prevención a favor o en contra de personas o cosas.

· Honestidad: Sincero, veraz, decente decoroso, recatado.

· Tolerancia: Respeto hacia los demás.

· Valentía: Sostener sus creencias, superar el temor.

· Integridad: Aquello que no falta a ninguno de sus partes.

· Democracia: Libertad de expresión y acción, dominio de la mayoría.

· Utilidad Social: Bien común, favorecer a las mayorías.

· Ambiente: Conjunto de circunstancias que acompañan o rodean la situación o estado de una persona o cosa.
GRUPO No 2 DE DOMINIO:

Estos representan las metas del triunfador o del individualista. La gente motivada por estos valores se centra en el logro en el mundo exterior, visible y reconocible.
· Aptitud: Ser bueno en lo que hago, capaz, eficaz
· Logro: Terminar con éxito lo que se intenta o desea
· Progreso: Avanzar, ambicioso, aspirar a niveles superiores

· Estado Intelectual: Ser considerado experto, aquel que sabe

· Reconocimiento: Ser reconocido por esfuerzos eficaces
· Autoridad: Tener poder para dirigir acontecimientos, hacer que sucedan las cosas

· Poder: Control sobre los demás, Llevarlos a hacer lo que quiero
· Competencia: disputa o contienda entre dos o mas personas sobre una cosa
· Creatividad: Innovador, original
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Calidad: Sin errores, perfección
GRUPO No 3 DE DESARROLLO

Representan la búsqueda del reto, la creatividad, el aprendizaje y la actualización. Propio de personas que buscan nuevas experiencias y proyectos retadores e importantes.
· Reto: Poner aprueba los límites, fuerza, rapidez y agilidad físicos
· Excelencia: Mejora continua, superior calidad

· Conocimiento: Estimulo intelectual, nuevas ideas, la verdad y el entendimiento, sentido de dominio de las facultades del hombre
· Eficiencia: Uso óptimo de recursos, trabajo de calidad
· Creatividad: Encontrar nuevos modos de hacer cosas, innovador
· Conocimiento Personal: Aprendizaje  continuo , desarrollo de nuevas habilidades 

· Responsabilidad: Cumplir con el deber y obligaciones
GRUPO No 4 DE RELACIONES:

Propios de gente motivada a ayudar y trabajar con otros, sentirse parte de un grupo y compartir experiencias. Su logro se mide en términos de lo que se ha hecho para y con los demás.
· Pertenecer a un Grupo: Estar en contacto con y ser apreciado por los demás
· Diplomacia: Encontrar terreno común con gente y situaciones difíciles, resolver
conflictos

· Trabajo en Equipo: Cooperar con los demás para alcanzar un fin común
· Asistencia: Cuidar de los demás, hacer lo que necesiten
· Comunicación: dialogo abierto, intercambio de puntos de vista
· Amistad: Compañerismo estrecho, relaciones continuas, afecto personal puro y
desinteresado

· Consenso: Tomar decisiones aceptables para todos

· Respetuoso: Mostrar consideración
GRUPO No 5 DE ESTABILIDAD:

Este grupo se refiere a valores que se centran en la continuidad y las cualidades duraderas. Esta asociado con la tradición, saber donde va cada cosa y predecir los comportamientos.
· Tradición: Respetar el modo en que siempre se han hecho las cosas
· Seguridad: No tener preocupaciones, seguro, exento de daños o riesgos
· Estabilidad: Certidumbre, permanencia, duración, firmeza
· Pulcritud: Ordenado, organizado, limpio al realizar su trabajo
· Auto Control: Auto disciplinado, refrenado
· Perseverancia: Firmeza y constancia en la ejecución de los propósitos
· Racionalidad: Consistente, lógico, razonamiento claro, carente de emociones7
7.2.3.   MISION

La formulación de la misión es importante porque es un compromiso que distingue a la empresa de otras parecidas, además de identificar el alcance de sus operaciones tanto en el producto como en el mercado.
Una buena declaración de la misión describe el propósito de la organización, sus clientes sus productos, o servicios, mercados, tecnología básica etc. Para redactar la misión se debe:

1. Definir como es la organización hoy
2. Diferenciar a una organización de cualquiera de las demás
3. Tener un marco para evaluar las actividades presentes y futuras
4. Redactar la misi6n en términos bastante claros para que pueda entenderse por
toda la organización.

(7 Conceptos tomados del Diccionario Enciclopédico Básico )
La importancia de la declaración de la misión radica en los siguientes aspectos:

· Garantizar un propósito unánime en la organización
· Sentar una base o norma para asignar los recursos de la organización
· Establecer un clima organizacional
· Servir de punto focal que permita a las personas identificarse con el propósito y el curso de la organización. 
· Permitir que los objetivos puedan convertirse en una estructura laboral que incluya   la  asignación   de   tareas   entre   los   elementos   responsables   de   la organización.

· Especificar los propósitos de la organización y la conversión de estos propósitos a objetivos de tal manera que puedan evaluar y controlar los parámetros de costos tiempos y resultados. 8
Como puede verse en el modelo de planeación estratégica, antes de poder formular estrategias y poder aplicarlas se requiere de una declaración de la misión, es importante que el proceso para elaborar la misión involucre a la mayor cantidad de gerentes, porque las personas se comprometen con la organización gracias a su involucramiento.

7.2.4.  VISION

La visión es una imagen mental de lo que se quiere ser en el futuro y representa una expresión de lo que parecerá la misión y es armónica con los valores de la empresa, asimismo constituye una estructura para lo que se quiere crear, que nos guía al tomar decisiones y nos compromete con la acción.

(8 Fred R. David, Conceptos de Administración Estratégica. )
La declaración de la visión contesta a la pregunta ¿Que queremos ser? se refiere a la conciencia corporativa, ayuda a no caer en pensar en el corto plazo, propicia que cada empleado tenga conciencia del papel que desempeña para satisfacer a las partes interesadas. Asimismo importante para la visión es que se viva sujetos a un código de conducta empresarial impulsado por un sistema de valores que promueve la honradez, la integridad y el crecimiento personal.9
La formulación de la visión se vuelve necesaria porque es un propósito a largo plazo, hacia donde se dirige la empresa para volverse cada vez más competitiva.
7.2.5.  OBJETIVOS Y  METAS

Los objetivos y metas son resultados a corto, mediano y a largo plazo que la empresa aspira lograr a través de su misión siempre y cuando estos sean medíbles y realizables.

Los objetivos y metas son un enunciado que encierran una serie de logros específicos futuros que ayudaran a la supervivencia de la organización, a la vez que sirven de guía para las acciones de la dirección y los esfuerzos de los empleados.10
Los objetivos son esenciales para el éxito de la organización porque establecen un curso, ayudan a la evaluación, producen sinergia, revelan prioridades, permiten la coordinación y sientan las bases para planificar, organizar y controlar con eficacia.11
(9 Fred R. David, Conceptos de Administración Estratégica.)
(10 Fuente: Seminario de Planeacion Estratégica INSAFORP, noviembre 06 )
(11 Seminario: Management Estratégico del Recurso Humano, Desarrollo Empresarial, marzo 05. )
7.2.6.  FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS “FODA”
El administrador de una empresa deberá conocer las partes del entorno a las que debe dar seguimiento, si pretende cumplir sus metas, para esto es necesario un análisis interno de ella en donde se examine la situación actual de la organización, así como su historia, la evaluación de los recursos, la estructura organizacional y las principales fortalezas y debilidades que posee, además se tendrá que analizar el ambiente externo ya que en el estudio se pretende diagnosticar o pronosticar cambios y tendencias, por lo que se tendrá que tomar en cuenta las condiciones políticas y económicas del país e identificar oportunidades y amenazas.
Una cosa es distinguir las oportunidades atractivas en el entorno y otra es disponer de las habilidades necesarias para alcanzar el éxito con estas oportunidades. Todo negocio necesita evaluar periódicamente sus fortalezas y debilidades.

El esquema del planteamiento del FODA es el contexto en el cual se formula la estrategia competitiva así:
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7.2.7.  MATRIZ ESTRATEGICA

La Matriz Estratégica es un instrumento de ajuste importante que ayuda al personal directivo de las empresas a tomar las mejores decisiones.
Se pueden desarrollar cuatro tipos de estrategias:

Las Estrategias de Innovación y desarrollo son el resultado de la combinación de las Fortalezas y Oportunidades (FO). Las Estrategias Defensivas son el resultado de la combinación de Debilidades y Oportunidades (DO). Las Estrategias Correctivas son el resultado de la combinación de las Fortalezas y Amenazas (FA).  Las Estrategias Reactivas son la combinación de las Debilidades y Amenazas (DA).
· Las Estrategias FO, usan las fuentes internas de la empresa para aprovechar las ventajas de las oportunidades externas y las tendencias que puedan existir.

· Las Estrategias  DO, pretenden corregir sus debilidades  basándose  en las oportunidades que puedan existir.

· Las Estrategias FA, son las que basándose en las fortalezas internas puedan hacerle frente a las amenazas que se puedan presentar en el entorno.

· Las Estrategias DA, son tácticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades y buscar la mejor manera de evitar las amenazas del entorno concentrándose en superar las debilidades que se poseen. 12
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Existen diversas estrategias para ayudar al personal directivo de una empresa a solucionar los problemas que enfrenta la empresa, sin embargo de lo que se trata básicamente es que se busque la mejor forma de que las Debilidades se puedan convertir en Fortalezas, y que las Amenazas se conviertan en Oportunidades.
A continuación se presenta un cuadro donde se muestra en una forma mas clara las combinaciones del FODA.

(12 Fred R. David, Conceptos de Administración Estratégica. )
	
	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	OPORTUNIDADES
	FO
ESTRATEGIAS DE INNOVACION Y DESARROLLO
	DO 
ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

	AMENAZAS
	FA
ESTRATEGIAS CORRECTIVAS
	DA
ESTRATEGIAS REACTIVAS


7.2.8.  FUERZAS COMPETITIVAS
Las cinco fuerzas competitivas determina la competencia de la empresa, así como también sus clientes, proveedores, y sustitutos; el objetivo de estas fuerzas es encontrar una posición en dicho sector en el cual pueda defenderse contra la competencia, identificar sus clientes potenciales, determinar si existen sustitutos a sus servicios, de manera que se puedan tomar acciones que beneficien las operaciones de la empresa.
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COSTOS CAMBIANTES: una barrera para el ingreso es la creada por la presencia del costo de cambiar de proveedor, esto es los costos que tienen que hacer el comprador al cambiar de un proveedor a otro. Los costos cambiantes pueden incluir costo de reentrenamiento del empleado, costo de nuevo equipo auxiliar, costo y tiempo de calificar una nueva fuente, etc.

Acceso a canales de distribución se puede crear una barrera para nuevos ingresos por la necesidad de estos de asegurar la distribución para su producto.
POLITICA GUBERNAMENTAL: esto representa una barrera de ingreso ya que el gobierno puede limitar o incluso impedir el ingreso a industria con controles como los requisitos de licencia y limitaciones en cuanto el acceso de materia prima. Las restricciones gubernamentales más como las normas sobre la contaminación del aire, agua, seguridad y normas del producto etc.
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Esta rivalidad da origen a manipular su posición utilizando tácticas como la competencia de precios, batallas publicitarias, introducción de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente.
La rivalidad se presenta por que uno o más competidores sienten la presión o ven la oportunidad de mejorar su posición. La rivalidad intensa es el resultado de diferentes factores estructurales que interactúan.
PRESION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS

Todas las empresas están compitiendo en un sentido general, especialmente las que producen artículos sustitutos, estos limitan los rendimientos potenciales de un sector colocando un tope sobre los precios que las empresas en la industria pueden cargar rentablemente.
Los sustitutos no solo limitan las utilidades en tiempos normales, sino que también reduce la bonanza que un sector construcción puede cosechar en tiempos de auge.

Los productos y servicios sustitutos que merecen mejor atención son aquellos que están sujetos a tendencia que mejoran su desempeño y precio y los productos y servicios que obtienen elevado rendimiento.
PODER NEGOCIADOR DE COMPRADORES

Los compradores compiten en el sector construcción forjando la baja de precios, negociando por una calidad superior o más servicios y haciendo que los competidores compiten entre ellos. El poder de cada uno de los grupos importantes de compradores depende de varias características de su sustitución de mercadeo y de la importancia relativas de sus compras en comparación con el total de sus ventas.
Un grupo de compradores es importante y poderoso cuando:

· Compra grandes volúmenes con relación a las ventas del producto.

· La materia prima que compra representa una fracción importante de los costos o
compras del comprador.

· Los productos que se compran son estándares o no diferenciando si enfrenta
costos bajos de cambiar de proveedor devenga bajas utilidades.

Los compradores plantean una amenaza de integración hacia atrás el poder de compra puede ser neutralizado cuando las empresas amenazan con integración hacia los sectores del comprador.
PODER NEGOCIADOR DE PROVEEDORES

Los proveedores pueden ejercer poder negociador sobre las empresas que participan en el sector amenazando con elevar precios, reducir la calidad de productos o servicios.

Los proveedores más poderosos pueden exprimir los beneficios de las empresas.

Las condiciones que hacen poderosos a los proveedores tienden a ser el reflejo de las que hacen poderosos a los compradores.
Un grupo de proveedores es poderoso si:

· Que este dominado por pocas empresas y mas concentrado que el sector industrial al que vende.

· Que no estén obligados a competir con otros productos sustitutos para la venta en
su sector industrial.

· Que la empresa no es un cliente importante del grupo de proveedor.

· Que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para el
negocio del comprador.

· Que el grupo proveedor represente una amenaza real de integración hacia adelante.14 

7.2.9.  AUDITORIA DEL DESEMPEÑO
La Auditoría del Desempeño implica hacer un examen del estado actual de la empresa, siendo de vital importancia en el proceso de planeación estratégica.
(14 Michael Porter, Estrategia Competitiva. )
El propósito de la Auditoría del Desempeño consiste en establecer la capacidad con respecto al cual estas metas pueden ser evaluadas. No realizar una adecuada Auditoria del Desempeño puede generar una falsa sensación de seguridad - una creencia de que la compañía es más capaz de alcanzar sus metas de lo que en realidad es. Esto podría representar graves errores en el proceso de establecer finalmente metas estratégicas y Finalmente no lograrlas.

El objetivo de la Auditoría del Desempeño es proporcionar los datos para llevar a cabo el Análisis de Brechas, es decir, determinar el punto en el cual el modelo de la estrategia de negocios es realista y funcional.
En esta fase se realiza un estudio profundo de sus fortalezas y debilidades internas como de aquellos factores externos significativos que pueden impactar su futuro en forma negativa o positiva, es decir, las oportunidades y amenazas que afronta la empresa.
La Auditoría del Desempeño debe cubrir, por lo menos cuatro áreas claves:

1. El estado de cada una de las Líneas de Negocios actuales de la organización y sus recursos no aprovechados en relación con cualquier Línea de Negocio que se pueda agregar.
2. El perfil estratégico de la organización, en especial, sus niveles de creatividad, sus niveles usuales de toma de riesgos y su enfoque de la competencia.
3. Los recursos del sistema para ejecutar las diversas estrategias que la empresa ha escogido a fin de lograr su misión, incluida su estructura y talento administrativo.

4. Un análisis de la cultura organizacional actual, incluida su actual forma de realizar los negocios.

Antes de implementar cualquier plan detallado acerca de su viaje hacia el futuro, una organización debe determinar con precisión su ubicación actual. La fase de la Auditoría del Desempeño pretende suministrar las coordenadas exactas de la ubicación de la empresa en lo importante, las dimensiones relevantes, incluidas sus fortalezas y sus debilidades internas junto con las oportunidades y las amenazas externas - el tradicional análisis FODA. En este caso, el entorno externo incluye el entorno económico general, el entorno industrial, el entorno competitivo y el entorno especifico de la organización.
A menudo, la Auditoría del Desempeño es difícil debido a que implica observar con atención la situación actual de la compañía, incluyendo el éxito de sus Líneas de Negocios actuales, su perfil estratégico y su cultura organizacional actual. El equipo de planeación debe evaluar donde se encuentra la organización actualmente con respecto a cada uno de estos aspectos.
Los miembros del equipo, al igual que todos, desean que el viaje sea corto y agradable. Sin embargo, antes de que se puedan planear los detalles del recorrido, es indispensable precisar el lugar actual que ocupa la compañía. Con frecuencia, es difícil llegar a un acuerdo en relación con este punto. Preguntar por la ubicación de la organización es fácil; determinar sus coordenadas es mucho más difícil.

7.2.10.  ANALISIS DE BRECHAS

El Análisis de Brechas constituye una fase decisiva en el proceso de planeación estratégica. Durante este análisis, el futuro deseado que se desarrolla durante el diseño de la estrategia del negocio se compara con la condición actual de la organización. Por lo general, las opciones para cerrar las brechas se encontraran en una categoría de crecimiento. Si la brecha entre la situación actual y la deseada parece demasiado amplia para cerrarla, entonces se debe redefinir el futuro deseado o desarrollar soluciones creativas para cerrarla.
La brecha entre la situación actual y el futuro deseado constituye la medición de lo que debe recorrer para llegar a la meta que desea.
El Análisis de Brechas constituye el momento de la verdad, un momento que puede ser difícil para la organización. Después de realizar la Auditoria del Desempeño, se hace necesario identificar las brechas entre el desempeño actual de la organización y el desempeño que se espera, con el fin de llevar a cabo en forma exitosa su modelo de la estrategia de negocios.
El Análisis de Brechas constituye una evaluación de la realidad, es decir, una comparación de la información generada durante la Auditoria del Desempeño con cualquier otra que se requiera para ejecutar el plan estratégico de la organización. Además, dicho análisis exige el desarrollo de estrategias específicas para cerrar la brecha identificada. En efecto, si este no revela divergencias perturbadoras entre las metas futuras de la compañía y su desempeño actual, entonces el proceso de planeación ha sido inadecuado; simplemente no se logro llegar suficientemente lejos en los procesos de previsión y diseño de la estrategia del negocio. Por consiguiente, todo Análisis de Brechas tendrá momentos difíciles.
El resultado esperado por el Análisis de Brechas es un plan estratégico que tenga una probabilidad razonable de éxito. El propósito de esté análisis consiste en llevar la evaluación de la realidad actual a los sueños del mañana. Las prioridades se deben fundamentar en los límites normales de los recursos disponibles. En cualquier organización, los equipos, el personal, el dinero y otros recursos son finitos. Como resultado del Análisis de Brechas, estos recursos deben comprometerse de manera apropiada con el modelo de actividad que se haya determinado como el de mayor retribución organizacional.
Las limitaciones de recursos no son el único factor por considerar. Los elementos del diseño de la estrategia de negocios se ajustaran a la compañía en diversos grados. Algunos se asimilaran con facilidad en el interior de la empresa, su misión histórica, sus líneas de negocios tanto para la disponibilidad de recursos como para el ajuste a la compañía existente. Aunque con esto no se sugiere que se deben conservar solo aquellos elementos que estén integrados con facilidad, tampoco se sugiere que se puedan transformar las organizaciones de la noche a la mañana. Lo que se requiere son acciones que amplíen tanto los recursos disponibles como el ajuste de la organización.
¿COMO ANALIZAR LA BRECHA?

El Análisis de Brechas es el examen detallado de la distancia existente entre cada elemento del diseño de la estrategia del negocio y la situación actual de la organización revelada en la fase de Auditor/a del Desempeño. De manera especifica, este análisis plantea las siguientes preguntas:

1. ¿Como se compara el perfil estratégico deseado con el actual?

2. ¿Como se ajustan las Líneas de Negocios planeadas con las Líneas de Negocios existentes y con los recursos, tanto actuales como planeados, para su alineación?
3. ¿En que  parte de  los  Indicadores  Críticos  de  Éxito  actuales  se  halla  la Organización y que significado tiene para su capacidad buscar otras nuevas?
4. ¿Que tan diferente es la cultura existente de la que se requiere?

CONSIDERACIONES CLAVE:

Cuando se examina una brecha, se debe plantear en forma real el interrogante de si es posible cerrarla. La pregunta en realidad es: Se puede cerrar esta brecha, dado todo lo que se pretende hacer? Además, una brecha en un área puede conducir a la identificación de otras en campos distintos.
Esta parte del análisis de brechas exige el mismo nivel de apertura, imparcialidad y confrontación que debió tipificar la búsqueda de valores. El Análisis de Brechas es importante en este aspecto porque contrasta los deseos de la empresa con la realidad; de hecho, es el ancla que evita que el plan se oriente en una mala dirección o que no cuente con ninguna.

7.2.11.  INTEGRACION DE LOS PLANES DE ACCION

Para la Integración de los Planes de Acción se definirán los objetivos, metas e indicadores claves para el desarrollo de las actividades y comprender el plan estratégico, incluyendo las actividades, periodos y sus responsables encargados de ejecutarlas.
ELABORACION DE PLANES DE ACCION.

Se entiende como programa el conjunto de acciones ordenadas o proceso, por el cual

los recursos se convierten en resultados, cada fase de los programas tendrán que

reflejar:

· Lo que hay que hacer

· Una dimensión de tiempo: duración de cada tarea

· La persona o personas responsables de la ejecución
PASOS BASICOS PARA LA PROGRAMACION:

· Identificar y listar las actividades que deben llevarse a cabo para alcanzar el objetivo deseado 

· Dividir en pasos o tareas las actividades necesarias para alcanzar el objetivo

· Observar las relaciones entre cada una de las tareas, especialmente cualquier secuencia necesaria.

· Identificar tareas prioritarias que son requeridas para poder realizar otras tareas

· Identificar tareas no prioritarias 

· Ordenar sistemáticamente las tareas,  asegurándose  que  se  cuente con  una secuencia lógica de la ejecución.

· Decidir a quien corresponde la responsabilidad de cada tarea. 

· Determinar los recursos que se necesitaran en cada tarea. 

· Calcular el tiempo requerido para cada tarea. 

· Asignar fechas de inicio y finalización
CALENDARIZACION DE ACTIVIDADES

La calendarización de actividades permite contar con un panorama general y facilita la colocación de amplios periodos de tiempo: trimestres, años, quinquenios, etc. 
Para el caso en estudio la distribución de tiempo se realizara por trimestres, además permite identificar actividades prioritarias y secundarias, así como su secuencia, permite visualizar múltiples planes y programas y facilita la asignación de cargas de trabajo y responsabilidades.

8.   INVESTIGACION APLICADA A PROCIVIL DE EL SALVADOR, SA de CV
8.1.   ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
PROCIVIL DE EL SALVADOR, nace como fruto del esfuerzo y la visión de profesionales destacados en las áreas de Administración de Empresas, Ingeniería Civil y Arquitectura, conformando un equipo que da vida de una forma ordenada y planificada a  un proyecto que ofrece servicios a las diferentes Personas, Comunidades, Empresas e Institutos Gubernamentales, con calidad y eficiencia para el desarrollo de sus proyectos.
Nuestra empresa posee bases sólidas con amplia experiencia en Topografía, Bienes Raíces y Consultoría, realizando proyectos dentro y fuera de El Salvador.
Somos una empresa comprometida a brindar un servicio de calidad, por medio de profesionales con amplia experiencia, especializados en las diferentes ramas de la ingeniería y arquitectura; utilizando tecnología y equipo de punta que garantice la confiabilidad de cálculos, mediciones y ejecución de proyectos; sobre todo tenemos la responsabilidad de trabajar con eficiencia y honradez que genere la confiabilidad y lealtad de nuestros clientes.
Nuestros servicios profesionales se enfocan en la Topografía, Bienes Raíces y Consultoría. 

8.2.   SITUACION ACTUAL
PROCIVIL DE EL SALVADOR, desarrolla actualmente diferentes tipos de actividades, entre las cuales tenemos:
· Servicios de Topografía: Estos servicios incluyen levantamientos de terrenos, urbanizaciones, lotificaciones, desmembraciones, edificaciones, carreteras, obras hidráulicas y puede aplicarse en otras áreas de la ingeniería civil y arquitectura.  El Diseño que se ofrece a los clientes se especializa en las áreas de carreteras, terraceria y control de volúmenes.  Nuestros clientes son empresas privadas, empresas gubernamentales, ONG’s, personas naturales, entre otras.
· Bienes y Raíces: El enfoque de este servicio esta en las lotificaciones de terrenos con vocación turística y especialmente de playa. Para ello se cuenta con el equipo para realizar los trabajos completos de planificación, organización, diseño, ejecución, comercialización y legalización.

·  Seminarios y Consultorias: Se crean e imparten seminarios abiertos al público en general, o específicos según el requerimiento del cliente; también las consultorías a empresas o entes gubernamentales y otros que lo requieran para desarrollar el desempeño de su empresa. 
8.3.   Aplicación del modelo a la empresa

8.3.1.   Planeación para planear
Al iniciar el proceso de Planeación Estratégica se tiene que definir que es lo que se quiere llegar a hacer, el cual sirve de base para el desarrollo de la investigación de campo.
Para esta etapa se tuvo que realizar una reunión con el personal directivo, determinándose los pasos a seguir para recopilar la información, el tiempo necesario y contestar las preguntas siguientes.

¿A dónde está la Organización hoy?

Actualmente la empresa ha crecido lentamente desde su fundación y se concentra mayormente en servicios de topografía y diseño, el personal de apoyo es mínimo y la mayoría del personal es de campo, actualmente se mantienen 15 personas fijas y entre 8 a 10 personas de contratación eventual de acuerdo a proyectos, estas pueden ser más, los gastos son altos y el margen de los proyectos es pequeño.
¿A dónde se quiere llegar?

Desarrollar en una mayor medida el área de bienes y raíces, con énfasis en la adquisición, desarrollo, mercadeo y venta de notificaciones, y compra y venta de propiedades.
¿Qué quiere ser?

Una opción viable para el desarrollo de lotificaciones, con énfasis en el servicio al cliente y buscando el beneficio para todas las partes.

¿Cómo va a llegar?

Planeando y ejecutando las estrategias de adquisición, asocio, mercadeo y venta de propiedades, incrementando los conocimientos en el área, adquiriendo el personal idóneo para llevar acabo las transacciones, ubicando de una mejor manera la oficina y fortaleciendo aún más los contactos y el personal de topografía y consultoría.
¿Qué acción debe tomarse?

· Ejecutar las actividades del plan  estratégico

¿Porqué debe tomarse determinada acción?

Para llevar un crecimiento ordenado de acuerdo a metas y objetivos comunes.

¿Dónde tendrá acción la acción?

A nivel nacional en los primeros 5 años y a nivel internacional en los siguientes.

¿Quién será el responsable de la acción? 

El personal directivo se encargará de velar porque se lleve a cabo las actividades plasmadas en el plan.
8.3.2.   Etapa filosófica aplicada a PROCIVIL de El Salvador

La Etapa filosófica es el punto de partida de la investigación de campo a PROCIVIL DE EL SALVADOR, en donde se definirán los VALORES, MISION, VISION, OBJETIVOS, METAS E INDICADORES de la empresa, todo esto con el fin de visualizar a dónde se quiere llegar y promover alternativas de solución a la problemática existente, ademán de servir de base al estudio del FODA y Matriz Estratégica.
8.3.2.1.   Definición de valores
El primer paso para llevar a cabo la búsqueda de valores es una evaluación de los valores personales que caracterizan a los miembros de un equipo de trabajo.

Tanto a nivel personal como organizacional en PROCIVIL se realizó un estudio de investigación por medio de hojas de trabajo para detectar entre el personal de la empresa cuáles son los valores que ellos consideran más importantes y que además se pueden clasificar en 5 grupos entre los que se encuentran: 1) De Responsabilidad social, 2) Desarrollo, 3) Relaciones 4) Estabilidad 5) Dominio.
Para realizar la investigación de valores en PROCIVIL se elaboró una hoja de trabajo (Ver Anexo 1), la cual está dirigida a todo el personal de la empresa.

Esta consta de preguntas tales como:

1. ¿Cómo se considera como miembro de la empresa? Se dieron cuatro opciones de selección
2. ¿Qué valor personal considera que deben tener sus compañeros de trabajo?, esta pregunta fue abierta
3. ¿Qué valores considera que la empresa tiene actualmente?
4. ¿Qué valores considera que la empresa debe tener?
En la pregunta 3 y 4 se mostraron 5 grupos de valores, entre los cuales tuvieron que seleccionar los que a su criterio eran los más indicados para cada pregunta, con el fin de identificar ¿Cuál es la situación de los empleados con relación a la empresa? ¿Cuál es el nivel de motivación? Y ¿Cuáles son los valores que los rigen?

pregunta #1
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pregunta #2
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pregunta #3
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pregunta #4
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pregunta #5
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El gráfico anterior muestra una buena motivación en el personal de la empresa, mostrándose apreciados por lo que hacen la mayoría de las veces, y esto se debe en especial al trato que se les brinda y la respuesta oportuna a las necesidades que puedan tener.

El 80% de los empleados dice estar Apreciado, por lo que proporciona un ambiente favorable para el logro de los objetivos.
Al preguntar sobre que valores deberían de tener sus compañeros de trabajo, estos mencionaron como los más importantes Conocimiento, trabajo en equipo y aptitud, esto es comprensible debido a que es un trabajo bastante especializado, en la que un error puede ser grave, ya que un trabajo bien hecho por personal conocedor del área, es indispensable para la el desarrollo de la empresa, al mismo tiempo es interesante que al preguntar sobre los valores que la empresa debería de tener es coincidente con lo que ellos piensan que tienen.
Cuando se les pregunta sobre los valores que la empresa tiene, ellos mencionan la Responsabilidad 25%, Conocimiento 20% y Estabilidad 15%, lo anterior se debe principalmente a que se trabaja con alto sentido de responsabilidad y urgencia, brindando soluciones a los clientes de forma inmediata, al mismo tiempo se contrata personal calificado para realizar el trabajo, con años de experiencia, además de que se buscan nuevas oportunidades de trabajo, para mantener al personal contratado de forma constante y buscando incrementar los proyectos para dar trabajo a más personal.

Cuando se pregunta sobre los valores que la empresa debería de tener, se muestra un sentido de Responsabilidad en realizar su trabajo con 25% lo cual es bueno, ya que comprenden la importancia de brindar un servicio oportunamente, también muestran con 25% el Progreso; la mayoría de personal posee un bajo nivel educativo, sin embargo, se han brindado las oportunidades para que asuman nuevas posiciones de supervisión de acuerdo a las capacidades y experiencia de las personas, y por último reconocen la importancia de adquirir y mejorar el conocimiento, ya que es la llave que permite la superación en los puestos de trabajo.
8.3.2.2.   Misión
La misión de PROCIVIL de El Salvador, es:
“ BRINDAR SERVICIOS TOPOGRÁFICOS, DE DISEÑO CIVIL, BIENES RAICES Y CONSULTORIA, CON CREATIVIDAD Y EFICIENCIA PARA ATENDER LAS NECESIDADES EXISTENTES CON UN SERVICIO PROFESIONAL Y DE CALIDAD QUE BENEFICIE A FAMILIAS, COMUNIDADES Y ORGANIZACIONES, MANTENIENDO SU INTEGRIDAD CON HONESTIDAD Y RESPONSABILIDAD”

8.3.2.3.   Visión
La visión de PROCIVIL de El Salvador, es:

“ GESTAR UNA EMPRESA QUE PUEDA DIVERSIFICARSE Y EXPANDERSE CON SUS PRINCIPIOS E IDEALES A TRAVES DE NUESTRAS FRONTERAS ORIENTADA A UNA MEJORA CONTÍNUA PARA SER CAPAZ DE SUPLIR LAS NECESIDADES CON UN TRABAJO DE CALIDAD Y PRESICIÓN QUE AYUDEN AL DESARROLLO DE LAS COMUNIDADES, PUEBLOS O CIUDADES “

8.3.2.4. Objetivos y metas
	OBJETIVOS
	INDICADORES
	METAS

	Posicionar a PROCIVIL, como la mejor empresa de Servicios de Topografía y Diseño a nivel nacional.
	· Porcentaje de satisfacción de clientes

· Incremento de ventas 


	· Lograr el 85% de satisfacción de clientes.

· Incrementar en un 40%  las ventas 

	Desarrollar el área de Bienes y Raíces, por medio de la compra y venta de propiedades.
	Ingresos mensuales 
	Generar una utilidad en el proceso de compra y venta de más de $100,000 al año.

	Ampliar los servicios de Consultoria y brindar apoyo al área técnica
	Cantidad de Seminarios impartidos 
	Desarrollar de nueve cursos por año enfocados al área gerencial.


8.3.3.   Etapa analítica aplicada a PROCIVIL de El Salvador
8.3.3.1.   Análisis interno y externo
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	· Capacidad de respuesta a las necesidades del cliente.

Se brinda el servicio solicitado en el menor tiempo posible, resolviendo los requerimientos de este.
· Personal capacitado.

El personal promueve la cultura del servicio al cliente y ejecuta los trabajos con profesionalismo y experiencia.

· Costos competitivos.

Mantienen el costo apropiado para cada proyecto y/o cliente que requiere de los servicios.

· Equipos y Programas de trabajo.

Cuenta con equipos de Topografía para solventar la demanda de los clientes y con programas actualizados para brindar mejores resultados.

· Posición Geográfica.

Ubicados en San Salvador y con la posibilidad de trasladar al personal requerido a cualquier zona del país.

· Soporte a proyectos.

Brindar un soporte para el manejo y procesamiento de informacion para nuestros proyectos ayuda a liberar al cliente y agiliza el trabajo en campo, por lo que los proyectos se realizan en un menor tiempo.

· Escuela de entrenamiento.

Contamos con nuestra propia escuela para capacitar a nuestros empleados de Campo y Oficina, con seminarios técnicos y de comportamiento.

· Profesionales para el desarrollo de seminarios y consultorias.

Se cuenta con profesionales de experiencia en el área de consultoria y recursos humanos, los cuales amplían las oportunidades del área para la empresa.


	· Desarrollo de proyectos de ingeniería con financiamiento de FOMILENIO.

Desarrollo de proyectos en las diferentes áreas de ingeniería, donde se pueden aplicar las especialidades y ser competitivos.
El FOMILENIO, es un fondo asignado a nuestro país para el desarrollo de diferentes áreas, entre ellas esta la construcción de una carretera “Longitudinal del Norte”, la cual conectara el Poniente con el Oriente del país en la zona Norte, así como, cientos de kilómetros de caminos que interconectaran poblados con esta gran vía.
· Capacitaciones ISAFORP
Capacitar, especializar y motivar al recurso humano es una de las mayores oportunidades para mejorar y desarrollar servicios de calidad; mas aun, cuando podemos utilizar un programa impulsado por el Gobierno, el cual apoya económicamente a las empresas en el pago parcial de las capacitaciones de sus empleados.
· Apertura a mercados internacionales.

Las gestiones realizadas por incorporar la economía regional en los procesos de globalización mediante la firma de los tratados de libre comercio, generan amplias expectativas para los negocios.
· El apoyo del Gobierno al Turismo.

El desarrollo de proyectos de lotificacion turística recreativa, creando nuevos proyectos y conceptos a lo largo de nuestra línea costera y promoviendo los proyectos en el extranjero.



	DEBILIDADES
	AMENAZAS

	· Una estructura organizativa pequeña.

Se debe mejorar la estructura de la empresa para ampliar nuestra oferta de trabajo.

· Falta de personal en el mercado.

Existe poco personal de campo para solventar la demanda de la empresa.

· Numero limitado de equipos de topografía.

Se cuenta con un número limitado de equipos el cual se debe ampliar para aumentar la producción.

· Baja promoción de los servicios.

No existe una estrategia de venta y se trabaja con la cartera de  clientes actuales.

· Desarrollo de seminarios.

Necesitan mayor cantidad de instructores para aumentar el número de seminarios y expandir el servicio.

· Estructura del departamento de bienes raíces.

No se cuenta con una estructura bien desarrollada para el área, debiendo contratar personal para consolidar este rubro en la empresa.


	· Incertidumbre causada por la posibilidad que un gobierno de izquierda asuma el poder y desestabilice la economía del país, con nuevas políticas o acciones.

· Alto costo del petroleo.

· La delincuencia, que afecta e incrementa los costos de operación, debiendo incurrir en la contratación de personal de seguridad para cada uno de los equipos de trabajo.


8.3.3.2. Matriz estratégica
	
	FORTALEZAS

	DEBILIDADES


	OPORTUNIDADES


	EXPANSION GEOGRAFICA

	DIVERSIFICACION Y EXPANSION DE SERVICIOS


	AMENAZAS

	LIDERAZGO EN COSTOS
	INNOVACION TECNOLOGICA


8.3.3.3. Análisis de las fuerzas competitivas de los sectores
Procivil de El Salvador, cuenta con proveedores quienes abastecen sus necesidades de equipos de topografía, materiales complementarios (clavos, pintura, cintas métricas, plomadas, etc.), programas de computación, empresas de seguridad, periódicos, publicistas, y otros.

Dentro del listado de proveedores se mantienen por lo menos dos proveedores para un mismo servicio o equipo, por lo que siempre estamos actualizando el listado de precios y comprando en la mejor oferta posible, si perder calidad.

En el área de Topografía tenemos una competencia formal e informal, la cual nos mantiene en constante mejoramiento para evitar la perdida de clientes. Los principales competidores son Sistod, Fundesa, Toponort, Geocat, R&S Arquitectos, profesionales independientes, entre otros.

La gran mayoría de nuestra competencia se encuentra ubicada en el área Metropolitana de San Salvador, un mínimo porcentaje se encuentran diseminados en el resto del país.

 La competencia, en un 45% utiliza la publicidad de la Guía Telefónica (paginas amarillas), así como el periódico.
Algunas de las estrategias que siguen los competidores de la empresa son las de: combinar el servicio de topografía con la venta de equipos, precios más bajos por no ser empresas legalmente establecidas.

Procivil, tiene como clientes principales a  Las empresas constructoras, ONG’s, Empresas privadas y gubernamentales, y personas naturales.  
Dentro de estas empresas se tiene algunas que ejercen poder negociador debido a que  manejan un numero de proyectos considerable y por periodos mas prolongados, por lo que hace mas estable la relación y esto permite que se pueda negociar condiciones económicas y de personal. 
Estos clientes tienen una lealtad con la empresa debido a las condiciones preferenciales que se les otorga y la calidad del servicio que reciben.

MONITOREO DEL ENTORNO

DINAMICA DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA NACIONAL

El Crecimiento de PIB en los primeros tres trimestres de año 2007 fue mayor que el reportado en el año 2006, impulsado por el sector agropecuario, mientras se mantiene el ritmo de crecimiento en los sectores no agropecuarios.

En el Sector construcción se puede observar  una tendencia a la baja en los últimos trimestres.

Sector: CONSTRUCCION

	
	2006
	2007

	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV(preliminar)

	Actividad Global
	6.3
	-16
	-32.5
	23.6
	-17
	-10.9
	3.6
	-0.7

	Empleo global
	31.9
	-22
	1.9
	15.1
	-4
	-4.8
	-14.1
	-7.9




Fuente: FUSADES, Encuesta Dinámica Empresarial.

El principal problema que afecta a las empresas salvadoreñas es el Incremento de Costos, seguido por la delincuencia, bajo poder adquisitivo de los consumidores y el incremento de la competencia, lo anterior, en el año 2007.

La inflación cerró el año en 4.9%.

El incremento del  precio del crudo con relación a los años anteriores, es un factor que eleva los costos de operación de las empresas, lo que implica en la mayoría de casos, elevar los precios y en consecuencia genera inflación.

El alza de los alimentos es un fenómeno que se repite en los países de la región, y que contribuye a un menor crecimiento de la economía, El Salvador no es la excepción,  y aunque ha tenido un incremento significativo en precios en el último año, aún no se compara a la inflación que tienen otros países latinoamericanos, como es el caso de: Venezuela, Nicaragua, Costa Rica, Guatemala, y Honduras, en ese orden.

La Economía estadounidense frenó su crecimiento desde mediados de Noviembre de 2007, y siendo El Salvador, un captador de remesas por Salvadoreños en el exterior, se reportó de Enero a Noviembre de 2007, un moderado crecimiento y ésta ha sido menor que en el año anterior.

8.3.4.   ETAPA ESTRATEGICA APLICADA A PROCIVIL DE EL SALVADOR
8.3.4.1.   Auditoria del desempeño

Para la Auditoria del Desempeño es muy importante tener una comprensión clara del desempeño actual, por lo que se analizará detenidamente la informacion recopilada a lo largo del modelo.
El propósito de ésta auditoría es proporcionar los datos para el Análisis de Brechas, determinando el grado en que el modelo de la estrategia del negocio es realista, realizable o practicable.
Para realizar una auditoria se deben identificar las fortalezas y debilidades como los medios para establecer una imagen actual del proceso de planeacion, lo cual se han identificado en el transcurso del proceso.

Actuar de inmediato en las debilidades identificadas también transmite un mensaje poderoso a la empresa, es decir que la alta gerencia toma con seriedad el proceso de planeacion estratégica aplicada y que este no es solo otro ejercicio propuesto en un documento. También indica que a empresa se compromete a invertir el tiempo necesario para analizar y aprender de sus errores anteriores.
La fase de auditoria también debe incluir informacion acerca de las fuerzas externas que puedan ejercer impacto en las metas, estas fuerzas externas son las oportunidades y las amenazas del análisis FODA.

Para realizar la planeacion se debe estudiar a competidores, condiciones en el mercado y regulaciones gubernamentales en todos los niveles que puedan influir en la empresa en forma positiva o negativa.

Toda organización posee estrategias, objetivos y misiones diseñadas o no, cuminicadas o escritas en forma consciente, este es el caso de PROCIVIL DE EL SALVADOR, ya que a pesar de tener objetivos y metas no se dispone de documentación y un orden y control para cumplirlos.

De acuerdo a la informacion proporcionada por los directivos, durante las reuniones y entrevistas, se ha permitido analizar e identificar donde se encuentra situada la empresa en relación con su entorno.

Para realizar la auditoria en forma integral se tienen que responder las siguientes preguntas:

¿QUE ES LA EMPRESA?

PROCIVIL DE EL SALVADOR, es una empresa de servicios de Ingeniería, Consultoría y Bienes Raíces. Dentro de los servicios de Ingeniería se encuentran: Topografía para carreteras, edificios, puentes, bóvedas, urbanizaciones, lotificaciones,  presas hidroeléctricas, etc. También, se ofrecen los diseños de terracerias, carreteras, modelaciones de terrenos en 3D, entre otros.
La ubicación de la oficina permite el fácil acceso a los proyectos y clientes, ya que se está ubicado a 250 metros de una vía rápida, que permite comunicarse con San Salvador y otras ciudades, evitando el congestionamiento.

En la actualidad se mantiene una estructura organizativa compuesta por personal gerencial, administrativo y técnico, basado en el numero de empleados se califica como una empresa mediana.
La capacidad técnica instalada de PROCIVIL, en términos generales es adecuada para el actual numero de clientes y proyectos que dispone, sin embargo se vería en dificultades al obtener un incremento significativo en los volúmenes de proyectos , debido a que no se cuenta con la cantidad de equipos y personal técnico para desarrollar dichos proyectos.
La empresa se encarga del reclutamiento y selección del personal técnico el cual según su puesto debe de poseer un mínimo de estudios, así como, la experiencia en las áreas de trabajo. PROCIVIL, capacita y entrena a su personal continuamente, por lo que los nuevos integrantes reciben una capacitación de inducción con las metodologías propias de la empresa para desarrollar sus proyectos.
La empresa provee a ciertos clientes la facilidad de crédito para el pago de sus facturas por servicios, estos son manejados en periodos máximos de 30 días. Esto beneficia a los clientes que generan un volumen de trabajo y facturación aceptable, ya que permite que el cliente se beneficie con la flexibilidad en sus cuentas por pagar, e incide en la preferencia y lealtad.

En la actualidad la empresa se encuentra en un proceso de ajuste en todas sus áreas. Con este proceso se esperan actualizar los procesos internos, contratos de personal, estrategias de venta, evaluación de clientes, y monitoreo de procesos de campo del personal operativo.
¿QUE QUISIERA LLEGAR A SER?

Con las actualizaciones que se encuentran en proceso, se espera tener una nueva visión y metas a lograr. Con este proceso se espera lograr que el equipo administrativo y operativo de PROCIVIL, se integre y esfuerce por rendir los frutos y cumplir las metas y objetivos trazados.

PROCIVIL, cuenta con un magnifico grupo de trabajo, el cual se mantiene motivado y dispuesto a realizar las actividades asignadas con la calidad exigida y el profesionalismo con que cada uno de ellos cuenta. Esto facilita la inducción de las propuestas, objetivos, metodologías, estrategias de venta, metas y otros detalles resultantes de la actualización de la empresa y lo cual se espera que tenga un impacto positivo y el cual ayudara a estar en una mejor posición en nuestra área de trabajo, traduciéndose esto en mayor cantidad de proyectos y clientes.
La empresa desea establecerse como una de las opciones fiables, confiable y a costos competitivos para los clientes, dándoles una respuesta inmediata a sus solicitudes, entregándoles un servicio de calidad comprobable y que pueda ser utilizable en futuras ocasiones por ellos, esto ultimo en la medida de lo posible, ya que los servicios en la mayoría de casos son intangibles.

Se busca el poder llevar los servicios y que se reconozca la marca en todo el país, para ello se tiene que montar una campaña de mercadeo inclinada a los clientes claves o potenciales, ya que para hacerla de una forma masiva seria realmente cara. Enfocándola en empresas que se dedican a la construcción, carreteras, lotificaciones, urbanizaciones, introducción de servicios básicos (agua, luz, telefonía), estructuristas, servicios legales, agropecuarios (cooperativas), entre otros.
Este plan de mercadeo puede genera una respuesta muy positiva por parte de los clientes, pero la empresa debe estar preparada, por lo que se esta planificando una inversión para adquirir nuevos equipos y personal de trabajo, esto será de forma escalonada acorde a las necesidades de los proyectos por ejecutar.

A mediano plazo, la empresa proyecta que con la actualización e implementación de las medidas, se este manejando un número de proyectos mayor, con igual cantidad de equipos y personal; de ser necesario se podría invertir en la compra de un nuevo equipo y contratación de el personal operativo que maneje este instrumento. El desarrollo de proyectos de lotificacion turística será incrementado con un nuevo proyecto (compra, diseño, mercadeo, construcción y comercialización).  En el área de Capacitación y Consultoría, se desarrollara un plan para impartir seminarios y estar efectuando consultorías constantes las diferentes empresas del país.
A largo plazo, la empresa se proyecta para invertir en equipos y terrenos para el desarrollo de nuevos proyectos del área de ingeniería y desarrollo de proyectos de lotificacion turística.  En el área de recursos humanos se prevee la contratación de personal para el desarrollo de seminarios y consultorías a las empresas del país.  Para el área de Bienes y Raíces, se espera contar con una persona que maneje el área de compra, venta y alquiler de inmuebles, así como el desarrollo de más proyectos de lotificacion turística.
¿CUALES SON LOS FACTORES POSITIVOS INTERNOS QUE BENEFICIAN A LA EMPRESA?

La capacidad de respuesta para las solicitudes de los clientes y la flexibilidad del manejo de las cuentas por cobrar, lo que en muchas ocasiones se vuelve decisivo, ya que el cliente en su mayoría necesita dar inicio a la ejecución del proyecto inmediatamente, pero el tramite del pago de los honorarios correspondientes a un anticipo tiene un proceso que seguir y pudieran atrasar hasta una semana el trabajo proyectado, por lo que la empresa otorga estos 7 días como crédito para que se logre avanzar en el proyecto y no afecten los resultados en el tiempo previsto. 
El equipo de trabajo con el que cuenta la empresa es muy importante, ya que es un grupo pequeño que logra ser eficiente y desarrollar todos los proyectos con que cuenta y los requerimientos de los nuevos clientes. 
¿CUALES SON LOS FACTORES NEGATIVOS INTERNOS QUE AFECTAN A LA EMPRESA?
La empresa no cuenta con una encuesta o documento que le permita retroalimentarse del servicio recibido por el cliente.
No se cuenta con un análisis de la competencia escrito, es decir, no se tiene un registro formal de los competidores para saber su ubicación geográfica, los servicios, costos, personal y equipos con que cuenta, también las estrategias de venta que utilizan.  Esta información se conoce parcialmente de forma verbal o como conocimiento.

La publicidad de la empresa no es muy amplia y no posee un presupuesto asignado, esto afecta ya que no se puede dar a conocer la marca, los servicios con que se cuenta, las ventajas que ofrecemos, y reforzar la posición de líder en el mercado.

El número de equipos de trabajo, actualmente se cuenta con cinco estaciones totales, tres niveles fijos, tres GPS, y  dos vehículos de campo; estos equipos en el tiempo de mayor demanda no logran dar abasto a las necesidades de los proyectos por lo que se tiene que alquilar equipo o subcontratar empresas, y así brindar al cliente el servicio esperado.
¿CUALES SON LOS ELEMENTOS POSITIVOS EXTERNOS QUE PROPORCIONA EL ENTORNO?
La actual situación financiera que permite adquirir inmuebles a un interés bajo, ayuda para poder invertir en el desarrollo de notificaciones turísticas.
El tratado de libre comercio también ayuda a promover los servicios a diferentes países, también ayuda para la adquisición de equipos más modernos y la oportunidad de adquirirlos a precios más competitivos, no dependiendo de un intermediario que puede establecer precios altos y perjudica el mercado.
La formación a través de un ente gubernamental (INSAFORP), el cual permite optar por capacitaciones especializadas para el personal de la empresa,  apoyando ellos con un porcentaje del costo de la capacitación y complementando el pago la empresa. Esto es muy positivo porque se pueden diseñar planes de capacitación y mantener en un óptimo nivel al personal, a un costo mas bajo.
¿CUALES SON LOS ELEMENTOS NEGATIVOS EXTERNOS QUE LIMITAN LA EMPRESA?

Los costos del petróleo y sus derivados definitivamente están afectando fuertemente la economía mundial, y El Salvador, siendo totalmente dependiente de los productores esta en una posición vulnerable.
Para PROCIVIL, esto afecta en cuanto a que los clientes solicitan precios más bajos, el personal demanda salarios mas altos, los equipos y gastos de operación se incrementan, y las utilidades son menores. En muchos casos el margen no amerita realizar el proyecto y esto es problemático por que se pierde un cliente.
La delincuencia, aunque ha disminuido, siempre existe el riego de se hurte algún equipo, generando esto perdidas y necesidad de invertir en otro nuevo equipo no contemplado y desviando ese capital de sus fines previamente planificado.

La competencia desleal es otro de los elementos que afectan a la empresa, ya que existe el sector informal que ofrece los servicios que se tienen en la empresa con un respaldo mucho menor o no con todos los beneficios  que PROCIVIL, brinda.
¿CUALES SON LOS ELEMENTOS DE ANALISIS QUE PROPORCIONAN LAS FUERZAS COMPETITIVAS?

La competencia mas común de la empresa utilizan la táctica de precios, lo que implica reaccionar de la misma manera para mantener los clientes, esto provoca la disminución de ganancias para la empresa, pero que se puede incrementar y mejorar el servicio al cliente, lo cual es una ventaja competitiva y la cual no muchas personas o empresas saben aprovechar, y el cliente lo valora muchísimo.

8.3.4.2.   Análisis de la brecha
Es importante analizar e identificar las brechas existentes entre el desempeño actual de la compañía y el desempeño que se requiere para la exitosa realización de la estrategia del negocio.

El análisis de brechas es la comparación entre lo que es la empresa y lo que pretende llegar a ser, de manera que sirva de referencia para la exitosa realización del plan estratégico.

Actualmente la empresa posee una estructura administrativa pequeña, muy eficiente, pero en algunas ocasiones insuficiente para servir de apoyo a la cantidad de trabajo que se pretende obtener, por lo que la empresa necesita ampliar no solamente el personal de apoyo y operativo, sino que adquirir la infraestructura adecuada, equipo y materiales que permitan suplir las necesidades de los clientes, al mismo tiempo se tendrá que redefinir un organigrama para determinar las necesidades futuras de la organización, creando de ser posible descripciones de puestos que ayuden a definir lo que se quiere lograr y contratando posiciones claves como: Ejecutivos de Venta, Coordinador de Proyectos de Topografía, Coordinador de Bienes y Raíces. Lo anterior ayudará a cumplir la estrategia de Expansión Geográfica y Diversificación.
Se deberá fortalecer la escuela de entrenamiento, para bajar costos de contratación y unificar los conocimientos y experiencia de campo, para esto se podrá apoyar en instituciones gubernamentales como INSAFORP, para brindar las capacitaciones con consultores externos, y se podrán realizar capacitaciones con consultores internos. Al mismo tiempo se podrán realizar alianzas con institutos técnicos para reclutar personal.

Actualmente no se posee un control de gastos, ni presupuesto lo que no ayuda a medir los ingresos versus los gastos, ni proponer medidas que contribuyan a reducir al máximo los gastos fijos y variables, en beneficio de ser más competitivos en el mercado y lograr tener un liderazgo en costos.
Existen nuevas formas de  trabajo y equipos de topografía que permiten tener una mejor precisión y menor personal, que contribuiría a minimizar los gastos y brindar un mejor servicio al cliente, menor tiempo y menor costo, por lo que se necesita la innovación tecnológica necesaria para llevar la empresa a un liderazgo en costos.
Las principales áreas de la empresa son la topografía y el diseño, la consultoría y bienes y raíces, aportan similares ingresos pero se realizan de forma esporádica, no constante, por lo que el reto es elevar ambas áreas para que generen mayores ingresos y la empresa pueda crecer aún más en esos rubros.
8.3.4.2.1.   Estrategias propuestas

Las estrategias que se presentan a continuación pretenden colaborar al desarrollo de la empresa, cerrando la brecha existente, se presenta el objetivo, indicador y meta, así como las estrategias a implementar.

Objetivo #1: Posicionar a PROCIVIL como la mejor empresa de servicios de topografía a nivel nacional e internacional.

Indicador: Porcentaje de Satisfacción de clientes e incremento en las ventas 

Meta: Lograr 85% de satisfacción de clientes e incrementar en un 40% las ventas
Estrategias:
· Adquisición y desarrollo de talentos

· Realizar un organigrama actual y futuro que integre las nuevas necesidades de la empresa
· Crear alianzas con instituciones técnicas para el reclutamiento del personal  y desarrollar la escuela de capacitación

· Creación del departamento de mercadeo y ventas
· Crear planes de capacitación y desarrollo para el personal

· Ubicación geográfica de casa matriz

· Innovación Tecnológica

· Liderazgo en costos.

· Creación de presupuesto y políticas de créditos, cobros, ahorro y contratación de personal. 
· Diseño de procesos encaminados a mejorar el servicio al cliente
· Procesos de servicios

· Encuesta de Satisfacción del Cliente

· Monitoreo Trimestral

Objetivo #2: Desarrollar el área de bienes y raíces, por medio de la compra, venta y alquiler de propiedades.
Indicador: Ingresos mensuales
Meta: Generar utilidades mayores a $100,000 al año en la comercialización de bienes y raíces.
Estrategias:

· Adquisición, contratación y desarrollo de talentos

· Contratar jóvenes talentos con potencial de desarrollo

· Capacitación completa de bienes y raíces

· Tener base de datos de proveedores de servicios

· Crear base de datos de clientes de acuerdo a intereses

· Adquisición de Vehículos

· Plan de búsqueda de propiedades

· Estrategia de Mercadeo, Ventas, Publicidad y Comercialización

Objetivo #3: Ampliar los servicios de consultoría y brindar apoyo al área técnica
Indicador: Cantidad de seminarios impartidos y cantidad de personas ascendidas por los nuevos conocimientos.

Meta: Desarrollar 10 cursos abiertos y cerrados al año, y monitorear trimestralmente el talento identificando oportunidades de capacitación.

Estrategias:

· Patentar los cursos precalificados en el INSAFORP (Institución gubernamental que apoya parte del costo de los seminarios)
· Realizar una estrategia de Mercadeo y Ventas

· Ejecución de programas de capacitación para eventos abiertos o cerrados

· Monitoreo trimestral de talentos y desarrollo de programas para ellos.

8.3.4.3.   PLAN ESTRATEGICO
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9.   Conclusiones
· En un mundo competitivo y globalizado donde toda organización debe encontrarse en constante evolución y consolidación por el hecho de que cada vez mas los clientes se vuelven mas exigentes con los productos y servicios que adquieren, se vuelve una necesidad el replantear y modelar el futuro de la empresa a través de la Planeacion Estratégica.

· La Planeacion Estratégica es un proceso complejo que requiere el compromiso del personal de la organización para poderlo llevar a cabo, por lo que en el presente estudio se proponen algunas acciones a seguir, sin embargo la decisión de llevarlas a cabo, el seguimiento y el control de cada una de ellas dependerá del personal directivo de PROCIVIL DE EL SALVADOR.

· El trabajo de graduación “Planificación Estratégica para Empresas de          Ingeniería Topográfica”, es un estudio en el que se ha creado un modelo de planeacion estratégica a seguir para la recopilación de informacion, en el que se brindaron las herramientas y técnicas para la obtención de datos que servirá de base para el procesamiento de la informacion y realizar el análisis correspondiente para cada una de las etapas propuestas.
· El nombre de la empresa en estudio es PROCIVIL DE EL SALVADOR, la cual permitió aplicar las diferentes técnicas del modelo de planeacion estratégica a la empresa, proporcionando la informacion necesaria para el análisis, se realizó una evaluación de su enfoque estratégico, como paso básico y fundamental para efectuar ajustes correspondientes en la estructura de su funcionamiento, por esto se realizaron las diferentes actividades encaminadas a obtener la mayor cantidad de informacion posible para determinar las debilidades y fortalezas que poseen y poder aprovecharlas de una mejor manera para incrementar sus márgenes de utilidad.

· Para salir adelante en un mundo competitivo y globalizado, se tienen que utilizar las diversas técnicas y herramientas que poseen las administraciones modernas con creatividad e innovación para proporcionar ventajas competitivas a las empresas que aseguren su permanencia y desarrollo en el mercado.

· En la etapa filosófica, donde se realizo la investigación para determinar “valores” tanto personales como organizacionales se detecto que a nivel individual los miembros de la empresa gozan de estabilidad y de buena motivación y aprecio por el trabajo que realizan, además de un favorable trabajo en equipo y un adecuado ambiente laboral. En esta misma etapa se propuso un modelo de Misión y Visión que por medio de horas de trabajo se pudo recopilar esta información y  además identificar Políticas, Objetivos y Metas.
· En la Etapa Analítica se obtuvieron datos que sirvieron de base para proponer alternativas de solución para los problemas existentes en la empresa, se analizaron las diferentes variables y factores que afectan a la empresa en su ambiente interno y externo, y se plasmaron en una matriz estratégica donde se seleccionaron preliminarmente las estrategias a utilizar para mejorar el desarrollo organizacional de la empresa, además en esta etapa se analizaron las fuerzas competitivas que afectan a PROCIVIL DE EL SALVADOR, identificando su competencia, las ventajas y desventajas con realización a ella, y cual es el poder negociador entre clientes y proveedores.
· En la Etapa Estratégica se analizo la información recopilada por las etapas anteriores y se realizo una Auditoria del Desempeño y Análisis de la Brecha mostrando que la empresa posee algunas ventajas competitivas con relación a su competencia, sin embargo posee ciertos aspectos que se tienen que tomar en cuenta para mejorar las debilidades de esta y poder encaminar un Plan Estratégico par la corrección de dichos problemas.

· Por medio del Plan Estratégico, se ha analizado cada una de las estrategias propuestas determinando las ventajas y desventajas de cada una de ellas y los recursos económicos que la empresa tendría que disponer para llevarlas a cabo.
· La competencia es un motor que promueve el progreso, innovación y desarrollo de toda la sociedad, impulsando a las empresas como PROCIVIL DE EL SALVADOR, a desarrollar sus potencialidades a fin de crear ventajas que le permitan y aseguren su posicionamiento del mercado en el cual participan.

· Hoy en día el entorno mundial se ha vuelto mas competitivo, los tratados de libre comercio son de gran ayuda y oportunidad, la competencia cada día es mayor y la implantación de un sistema de Planeacion Estratégica surge como una necesidad para lograr competir en un mundo globalizado, y los constantes cambios del mercado, solo aquellas empresas que se puedan adaptar a esas condiciones cambiantes sobrevivirán en el largo plazo.

10.   Recomendaciones
· Se recomienda para el personal directivo documentar la misión y visión de la empresa y comprometer al personal en los diferentes niveles a trabajar por ella. Esto se puede realizar por medio de la elaboración de carteles colocados en la empresa, ofreciendo charlas motivacionales para el nuevo enfoque de la empresa y el hecho de trabajar por un compromiso con la misión y la visión de la compañía.

· Se le recomienda no invertir grandes cantidades de dinero en un periodo corto de tiempo, sino que en un mediano y largo plazo cuando la empresa se haya consolidado y perciba márgenes de utilidad mas elevados, debido a la inversión en nuevas tecnologías en sofware y equipos de trabajo, se recomienda preparar al personal mas idóneo para que pueda operar estos equipos y así disminuir el recurso humano.
· Se recomienda realizar un pronóstico de flujo de caja o efectivo para el año en el que se realicen las estrategias y así tener un mayor control del presupuesto para la realización de cada una de las actividades.

· Se recomienda diseñar una campaña de mercadeo y venta de los servicios y productos que ofrece la empresa. 
· Se recomienda a la empresa aprovechar las oportunidades que se dan por medio de los centros de capacitación externa, como el INSAFORP, quien ayuda con un porcentaje del costo total de las capacitaciones que se ofrecen en el mercado. También incrementar la capacitación interna del personal, dándole opciones a crecer al poder conocer las nuevas tecnologías con que se cuenta para el desarrollo de los trabajos.

· Explorar mas en el área de bienes y raíces, tomando cursos especializados, ingresando a la entidad responsable del área en el país, evaluando proyectos nuevos y preparándose económicamente para poder tener capital de inversión y trabajo para el desarrollo de estos proyectos.

· Crear un clima de motivación entre el personal ofreciendo incentivos por metas, aprovechar el hecho de que uno de los valores que  posee el personal es el de Responsabilidad social, Desarrollo, Relaciones, Estabilidad, y Dominio.
11.   Glosario
Activo: son los bienes y derechos con los que cuenta la empresa.

Administración: Proceso o acto de regir y dirigir los bienes, recursos y políticas de una empresa para alcanzar las metas y resultados propuestos.

Alianzas Estratégicas: puede tomarse como sinónimo de la unión por conveniencia comercial o política de una empresa o corporación con otra.

Análisis de Brecha: Constituye una evaluación de la realidad, es decir, una comparación de la información generada durante la auditoria del desempeño con cualquier otra que se requiera para ejecutar el plan estratégico de la organización.

Competitividad: Característica del mas apto para enfrentarse a un rival en un mercado establecido.
Crecimiento Económico: Índice porcentual con que se mide la situación económica del país, por medio del cociente obtenido de la división del producto de la adición de las exportaciones e importaciones sobre el producto interno bruto (PIB).

Desarrollo Organizacional: Enfoque sistemático, integral y planeado para mejorar la eficiencia de los grupos de personas y de toda organización, mediante la utilización de diversas técnicas para identificar y resolver problemas.
Eficacia: Consecución de objetivos; logros de los efectos deseados.

Eficiencia: Logros de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de los objetivos al menor costo.

Estrategia: Es un trazo o plan que integra metas políticas de una organización y  a la vez establece la secuencia coherente de las acciones a realizar.

Globalización: Proceso social de cambios en los componentes económicos, políticos y cultural dentro y a través de los países.

Liquidez: Solvencia de un negocio con referencia especial a la rapidez de conversión de los activos realizables en dinero efectivo.

Mercadeo: término general que identifica los negocios y las actividades comerciales.

Metas: Punto de referencia o aspiraciones que las organizaciones deben lograr, con el objeto de alcanzar en el futuro a un plazo mas largo.

Misión: Es una guía o proyecto realista que se aplica y respeta en la planeacion y en la toma de decisiones.

Objetivos: Es un enunciado que encierra una serie de logros específicos y futuros que ayudaran a la supervivencia de la organización, a la vez que sirven de guía para las acciones de la dirección y los esfuerzos de los empleados.

Pasivo: Son las deudas a corto, mediano y largo plazo.
Planeacion: es la selección de misiones y objetivos y las acciones para lograrlos, es decir, seleccionar cursos futuros de acción entre varias operaciones.

Planeacion Estratégica: Es la actividad de modelar el futuro de la organización a través de un proceso sistemático y ordenado mediante la administración de las ventajas competitivas.

Valor: un estándar de principio o calidad de principio inherentemente valedero o deseable.

Visión: Es una imagen mental de lo que queremos ser en el futuro y refleja que importa mas, reprenda una expresión de lo que parecerá nuestra misión y es armónica con los valores, esta arraigada en la realidad pero se orienta al futuro.
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13.   Anexos

HOJAS DE TRABAJO 
DE VALORES

(ANEXO 1)
Valores: Son aspectos fundamentales para que la empresa logre que se haga el trabajo de la mejor manera posible satisfaciendo a los clientes y a nosotros mismos.

1. Como miembro de la empresa, se considera:

· Siempre apreciado

· Apreciado a veces

· Rara vez apreciado

· Apreciado a menudo

2. ¿Qué valor personal considera usted deben poseer sus compañeros de trabajo para ser eficientes en la empresa?_____________________________________

3. A continuación se le presenta un cuadro en el que usted tendrá que seleccionar un valor de cada grupo, que a su criterio tiene la organización.

	GRUPO No. 1: RESPONSABILIDAD SOCIAL
	GRUPO No.2: DOMINIO

	· Ambiente

· Democracia

· Utilidad Social

· Integridad

· Valentía
· Tolerancia

· Imparcialidad

· Honestidad

· Otros:__________________
	· Aptitud

· Logro

· Progreso

· Estado Intelectual

· Reconocimiento

· Autoridad

· Poder

· Competencia

· Creatividad

· Otros:________________________



	GRUPO No. 3: DESARROLLO
	GRUPO No.4: RELACIONES

	· Conocimiento personal

· Responsabilidad

· Calidad

· Creatividad y Eficiencia

· Conocimiento

· Reto

· Excelencia

· Otros:___________________
	· Pertenecer a un grupo

· Diplomacia

· Trabajo en equipo

· Asistencia

· Comunicación

· Consenso
· Respeto

· Otros:_______________________



	GRUPO No. 5: ESTABILIDAD
	ESCRIBIR EN ORDEN DE IMPORTANCIA LOS VALORES SELECCIONADOS.

	· Tradición

· Seguridad

· Estabilidad

· Autocontrol

· Perseverancia

· Racionalidad

· Otros:___________________


	1. ____________________________

2. ____________________________

3. ____________________________

4. ____________________________

5. ____________________________


4. A continuación se le presenta un cuadro en el que usted tendrá que seleccionar un valor de cada grupo, que a su criterio tiene la organización.

	GRUPO No. 1: RESPONSABILIDAD SOCIAL
	GRUPO No.2: DOMINIO

	· Ambiente

· Democracia

· Utilidad Social

· Integridad

· Valentía
· Tolerancia

· Imparcialidad

· Honestidad

· Otros:__________________
	· Aptitud

· Logro

· Progreso

· Estado Intelectual

· Reconocimiento

· Autoridad

· Poder

· Competencia

· Creatividad

· Otros:________________________



	GRUPO No. 3: DESARROLLO
	GRUPO No.4: RELACIONES

	· Conocimiento personal

· Responsabilidad

· Calidad

· Creatividad y Eficiencia

· Conocimiento

· Reto

· Excelencia

· Otros:___________________
	· Pertenecer a un grupo

· Diplomacia

· Trabajo en equipo

· Asistencia

· Comunicación

· Consenso
· Respeto

· Otros:_______________________



	GRUPO No. 5: ESTABILIDAD
	ESCRIBIR EN ORDEN DE IMPORTANCIA LOS VALORES SELECCIONADOS.

	· Tradición

· Seguridad

· Estabilidad

· Autocontrol

· Perseverancia

· Racionalidad

· Otros:___________________


	6. ____________________________

7. ____________________________

8. ____________________________

9. ____________________________

10. ____________________________


HOJA DE TRABAJO 

DE LA MISION INSTITUCIONAL
(ANEXO 2)
¿En que negocio se encuentra usted?

______________________________________________________________________

______________________________________________________________________

______________________________________________________________________   

¿Cuál es el producto o servicio que presta?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

¿Quiénes son sus clientes?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________      

¿Cómo reciben sus clientes sus productos?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________       

¿Quiénes se benefician con la actividad de la empresa?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 
HOJAS DE TRABAJO 

DE OBJETIVOS Y METAS
(ANEXO 3)
Escriba una declaración de objetivos, cree un indicador y defina la meta a alcanzar desde la perspectiva del cliente, procesos internos, financiera, y  aprendizaje y desarrollo.

	Objetivos Estratégicos
	Indicadores
	Metas

	
	
	

	
	
	

	
	
	


HOJA DE TRABAJO 

DE LA VISION Y POLITICAS
(ANEXO 4)
¿Qué es lo que pretende alcanzar PROCIVIL DE EL SALVADOR,  a largo plazo?

______________________________________________________________________

______________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________    

¿Cuáles son las políticas o reglas de su empresa en relación con:

Empleados:_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Clientes:___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Procesos internos: _______________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________    

Seguridad:_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________   

HOJA DE TRABAJO 

ANALISIS F.O.D.A.
(ANEXO 5)
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________
__________________________________
__________________________________
	__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________
__________________________________
__________________________________

	DEBILIDADES
	AMENAZAS

	__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________
__________________________________
__________________________________
	__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________

__________________________________
__________________________________
__________________________________


HOJA DE TRABAJO 

FUERZAS COMPETITIVAS
(ANEXO 6)
1. ¿En que negocio se encuentra usted?  ____________________________________

___________________________________________________________________

2. ¿Ofrecen un servicio eficiente y confiable?  ________________________________

___________________________________________________________________

3. ¿El cambiar de proveedor les implicaría elevar sus costos y porque?  ____________

___________________________________________________________________

4. ¿Cuáles son los competidores existentes, menciónelos?  _____________________

___________________________________________________________________

5. ¿Dónde Se encuentran ubicados?  _______________________________________

___________________________________________________________________

6. ¿Qué clase de publicidad realizan sus competidores?  _______________________

___________________________________________________________________

7. ¿Qué estrategias están siguiendo estos competidores?  ______________________

___________________________________________________________________

8. ¿Cuáles son los productos o servicios sustitutos con los que cuenta?  ___________

___________________________________________________________________

9. ¿Cómo estos productos sustitutos limitan las utilidades de su empresa?  _________

___________________________________________________________________

10. ¿Cuáles son los principales clientes?  _____________________________________

___________________________________________________________________

11. ¿Cuáles son los clientes que ejercen poder negociador y por que?  _____________

___________________________________________________________________

12. ¿Estos clientes son leales a la empresa?  _________________________________

___________________________________________________________________

13. ¿Cuáles son los clientes que compran un mayor volumen de producto o servicio?  _

___________________________________________________________________

14. A nivel nacional ¿Existe la amenaza de que ingresen nuevos competidores y quienes son?  _______________________________________________________

___________________________________________________________________

15. ¿Tiene la empresa planes de lanzar otros nuevos productos o servicios en el mercado? ___________________________________________________________

___________________________________________________________________

16. ¿Ha pensado su empresa formar alianzas estratégicas con otras empresas?  _____ 

___________________________________________________________________

hoja de conclusiones
El estudio realizado, proviene de la necesidad de utilizar la planeación estratégica para empresas dedicadas al área de ingeniería, de manera que contribuya a cumplir la visión de la compañía y alcanzar los objetivos organizacionales.

Actualmente existen varios modelos para realizar la planeación estratégica, y diferentes autores, los instrumentos son utilizados con el mismo fin, pero implementados de forma diferente, es así, como se trata de identificar los formatos y teorías que pueden servir de una mejor manera a la naturaleza de la empresa. 

En el campo de las empresas que se dedican al área de ingeniería o construcción, es poco probable que se dedique tiempo a investigar y conocer la situación actual tanto de la empresa como de sus empleados, lo que permite trabajar apagando incendios, reaccionando y tomando direcciones muchas veces erróneas, simplemente por no saber hacia donde se quiere llegar, de manera que este estudio pretende potenciar el crecimiento ordenado y focalizado de las empresas, tomando acciones correctivas, preventivas y estratégicas que le permitan salir adelante. 

Se inicia el estudio conceptualizando las herramientas por medio de un marco teórico, tomado de diferentes autores, páginas Web y seminarios.

Posteriormente se inicia la investigación de campo, en donde por medio de hojas de trabajo, se recopila la información correspondiente a la Etapa Filosófica, que incluye: la Etapa de Planeación, Misión, Visión, Valores, Objetivos, Metas e indicadores, brindando información valiosa que ayuda a definir claramente a dónde se desea llegar, y dónde está ubicada actualmente la empresa, dentro de los principales hallazgos muestra un personal motivado, que se siente reconocido, con mucho compromiso con la responsabilidad, el conocimiento, y un interés por la estabilidad de la empresa y el progreso personal. 

Al mismo tiempo la empresa logra definir sus grandes líneas de acción: Topografía, Bienes y Raíces y Consultoría, enmarcando claramente sus metas y la forma de monitorear los avances por medio de los indicadores.  

En la Etapa analítica se identifican las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas por medio del FODA, Matriz Estratégica y las Fuerzas Competitivas, lo anterior ayuda a comprender y analizar los factores tanto internos como externos de la empresa, y sirve de base para determinar las estrategias.

En la Etapa Estratégica se realiza la Auditoría del Desempeño y Análisis de Brechas, que ayuda a conocer lo que hace falta para llevar a la empresa a donde se quiere, identifica estrategias e integra los resultados del estudio en el Plan Estratégico, que muestra los Objetivos, Metas e Indicadores, al mismo tiempo menciona las actividades a realizar de acuerdo a las estrategias propuestas, el tiempo para llevarlas a cabo y, los responsables de su implementación.

El objetivo del estudio, ha sido, realizar un instrumento práctico, con herramientas sencillas pero útiles para tener un rumbo de acción, que permita a las empresa pequeñas, potenciar sus capacidades, y orientar su crecimiento, priorizando sus actividades y haciéndole frente a un mundo globalizado, en donde los retos y la competencia son cada vez mayores. 

LISTA DE REVISION DEL TRABAJO PRESENTADO
· Yo tengo una pagina de cobertura similar al ejemplo de la pagina 89 o 90

· Yo incluí una tabla de contenidos con la página correspondiente para cada componente.

· Yo incluí un abstracto del documento (exclusivamente para la tesis)

· Yo seguí el contorno propuesto en la pagina 91 o 97 del suplemento con todos los títulos o casi

· Yo usé referencias a través de todo el documento según el requisito de la pagina 92 del suplemento

· Mis referencias están en orden alfabético al final según el requisito de la pagina 92 del suplemento

· Cada referencia que mencioné en el texto se encuentra en mi lista o viceversa.

· Yo utilicé una ilustración clara y con detalles para defender mi punto de vista

· Yo utilicé al final apéndices con graficas y otros tipos de documentos de soporte

· Yo utilicé varias tablas y estadísticas para aclarar mis ideas mas científicamente

· Yo tengo por lo menos 50 paginas de texto

· Cada sección de mi documento sigue una cierta lógica
· Yo no utilicé caracteres extravagantes, dibujos o decoraciones

· Yo utilicé un lenguaje sencillo, claro y accesible para todos

· Yo utilicé Microsoft Word para chequear y eliminar errores de ortografía
· Yo  utilicé Microsoft Word para chequear y eliminar errores de gramática
· Yo no violé ninguna ley de propiedad literaria al copiar materiales que pertenecen a otra gente

· Yo afirmo por este medio que lo que estoy sometiendo es totalmente mi obra propia

Firma: Mauricio Azucena Santin

23 de Julio de 2008
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OBJETIVO: Posicionar a PROCIVIL como la mejor empresa de servicios de topografia y disefio a nivel nacional.
INDICADORES: Porcentaje de Satisfaccion de clientes e Incremento en las ventas
METAS: Lograr 85% de satisfaccion de clientes e Incrementar en un 40% las ventas

No.| a5 ACTIVIDAD 4 2008 2009 2010 2011 2012 2013

| e 1]2{3]4f1f2]3[4f1]2[3[4f1]2]3[4J1[2]3][4]1]2]3]4
[Adquisicion y desarrollo de talentos IGTE RRHH
1.1 [Realizar un organigrama actual y futuro que integre las nuevas e e et
necesidades de la empresa
1.2 |Crear alianzas con instituciones técnicas para el reclutamiento de
personal IGTE RRHH
1.3 |Desarrollar la escuela de capacitacion COORDINADOR
1.4 |Creacion de departamento de Mercadeo y Ventas |GTE RRHH
1.5 |Crear planes de capacitacién, desarrolio y monitoreo para el personal lcoorDiNaDOR
2 |Ubicacion Geografica de Casa Matriz joTE ADMON
g JGTE GRALY
Innovacion tecnolégica JcoorpinaDOR
[4  |Liderazgo en costos 00O EL PERSONAL
4.1 Creacion de presupuesto para el aiio '5 S RRHsHv
4.2 |Politica de créditos y cobros GTE ADMON
4.3 |Politica de ahorro y optimizacién en contratacién de personal [GTE ADMON
5  |Disefio de procesos encaminados a mejorar el servicio al cliente e
5.1 |Procesos de los Servicios SERIR
5.2 |Encuesta de Satisfaccién de Clientes jcoorinADOR
5.3 |Monitoreo Trimestral de la Encuesta jcooroinaDoR
OBJETIVO: Desarrollar el 4rea de bienes y raices, por medio de la compra, venta y alquiler de propiedades
INDICADORES: Ingresos mensuales
METAS:Generar una utilidad en el procesos de compra y venta de mas de $100,000 al afio
2008 2009 2010 2011 2012 2013
1/2{3{4]2|2]3|4f2f2]2f{2J2f{2fJ2[2}J1[{2|3]{4])1]2|3]|4
1__|Adgquisicion, contratacién y desarrollo de talentos CTE RRHH
1.1 |Contratar jovenes talentos con potencial de desarrollo GTE RRHH
1.2 |Capacitacion completa de bienes raices GTE RRHH
1.3 |Base de datos de proveedores de servicios COORDINADOR BY §
2 |Crear base de datos de clientes de acuerdo a intereses COORDINADOR BY S
3 |Adaquisicién de vehiculos COORDINADOR BY S
4 |Plan de busqueda de propiedades Sl TR
5 IEstrategia de Mercadeo, Ventas, Publicidad y Comercializacién e IR
OBJETIVO: Ampliar los servicios de consultoria y brindar apoyo al 4rea técnica
INDICADORES: Cantidad de seminarios impartidos y Cantidad de personas que han ascendido por los nuevos conocimientos
METAS:Desarrollar 10 cursos abiertos y cerrados al afio, y monitorear trimestraimente el talento adecuando cursos para los de mayor potencial
2008 2009 2010 2011 2012 2013
1{2]3[4fa(2]3[4faf2{x[2]af2)a201]2]|3[4]1[2]3]4
1 |Patentar los cursos de Precalificados en el INSFORP loTe RRHH
2 |Realizar una estrategia de Meracadeo y Ventas oTE RRHH
3 |Ejecucion de programas de capacitacion para eventos abiertos o s
cerrados
4 |Monitoreo trimestral de talentos y desarrollo de programas para el ey
lﬁrsonal de topografia y bienes y raices
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