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GLOSARIO

ESTRATEGIA Plan que permite unir los objetivos propuestos por una
organizacién con las acciones o tacticas a ejecutar para alcanzarlas.

GESTION Conjunto de operaciones y acciones relacionadas con la
administracion y direccion de una organizacion.

KPI  Key Performance Indicator - Indicador Clave de Rendimiento, es el indicador
maestro de un proceso clave producto de varios indicadores de indole tacticos y
operativos, el cual permite medir y evaluar el desempefio del proceso acorde con
los objetivos y metas organizacionales. Aunque pueden ser utilizados en diferentes
niveles de la organizacion, los KPI's gerenciales son lo de mayor relevancia.

METALo que la organizacion desea alcanzar o a donde quiere llegar; también
puede considerarse como la sucesion de objetivos cumplidos.

MRS Mining Rock Service - Servicio de mineria, es la unidad de negocio de la
empresa Epiroc encargada de la posventa de repuestos y mano de obra técnica
para atender los equipos de mineria y construccion que tiene el mercado actual.

OBJETIVO Resultado que se requiere para alcanzar la meta.

POWER BI es la solucién destinada a la inteligencia empresarial, que permite unir
diferentes fuentes de datos (mas de 65), modelizar y analizar datos para después,
presentarlos a través de paneles e informes; a través de paneles e informes,
permiten ademas que puedan ser compartidos por muchos usuarios de una misma
empresa u organizacion. (MakeSoft Technologies, 2017)

SGC Sistema de Gestion de Calidad, es la gestién conjunta y ordenada de todos
los procesos inherentes en la organizacién que le permitan obtener los resultados
esperados Yy la satisfaccion del cliente, acorde con las politicas publicas y privadas
relacionadas al mercado o sector en que se desarrollan sus actividades.

UNIDAD ESTRATEGICA Area de la empresa que contiene el core del negocio o
permite ejecutar directamente la actividad econémica.



INTRODUCCION

La gestion Optima del servicio posventa en empresas industriales es un tema
bastante peculiar y delicado en cuanto a la percepcién de calidad y satisfaccion de
los clientes del sector, dado que el presente trabajo esta generado dentro del sector
minero y de infraestructura, la exigencia misma del mercado y los actores
involucrados es altisima por la inversion y la responsabilidad que manejan.

El sector minero y constructor en el pais es una fuente indudable de riqueza y
beneficio en la calidad de vida de la sociedad y la comunidad en la cual se desarrolla
de manera responsable; sin embargo, la polémica que genera sus actividades, el
impacto negativo de la mineria ilegal, la corrupcién que salpica los contratos
asignados en las mega obras en infraestructura y recientemente la contraccion de
la economia a causa del COVID-19, ha impedido el crecimiento especulado de la
empresa en los ultimos 5 afos, lo que conlleva a la empresa y especificamente a la
unidad estratégica de negocios MRS a tomar las medidas acordes y oportunas — de
alguna manera pueden llamarse adaptativas — que le permitan situarse y crecer
dentro del sector.

Esta monografia pretendié contextualizar las actividades de la unidad de negocios
estratégica MRS de la empresa Epiroc Colombia S.A.S. con la nueva realidad
global, nacional y regional generada por la pandemia COVID — 19, su impacto de
diversos factores externos e internos y, conforme la informacion y analisis realizado
el planteamiento de estrategias de fortalecimiento como herramientas de ayuda a la
gerencia de la unidad estratégica y contribuiran a la toma de decisiones acertadas.

El motivo personal de este trabajo fue la experiencia dentro de la unidad de negocio
y la percepcién de los procesos, para lo cual se concatenaron los conocimientos
académicos aprendidos junto con la realidad del trabajo y el conocimiento empirico
generado.
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1. TITULO

DISENO DE ESTRATEGIAS DE FORTALECIMIENTO PARA LA UNIDAD
ESTRATEGICA DEL NEGOCIO MRS DE LA EMPRESA EPIROC
COLOMBIA S.A.S
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2. AREA, LINEA Y TEMA DE INVESTIGACION

AREA: Administracion y organizaciones
LINEA: Desarrollo Organizacional y Regional
TEMA: Estructuracion Administrativa
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
3.1. Descripcion del problema

El sector minero y energético es la apuesta de negocios mas ambiciosa que tiene
Colombia en los ultimos 10 afios tras el auge de yacimientos de oro, carbén y cobre
y que lo ha puesto en la mira de grandes empresas dedicadas a la exploracion,
extraccion y transformacion de dichos minerales, sin olvidar la explotacion petrolera.

Aunado a este fenémeno viene el programa de generacion de energias amigables
y la conexion del pais a través de grandes autopistas; esto es la construccion de
grandes hidroeléctricas en puntos estratégicos del territorio colombiano y el inicio
de las vias 4G que permitan dinamizar y reducir los tiempos de desplazamiento en
transporte tanto de carga como de pasajeros, para asi ser competitivos dentro de la
region en materia logistica.

Por estas razones es que empresas que se dedican a la comercializacién de
equipos y suministros para la mineria y obras civiles, deben actualizar y optimizar
SuUs procesos para asi permitir obtener y/o mantener una ventaja competitiva clara
y solida dentro del gremio, acompafiado por la calidad, la innovacion y la respuesta
oportuna a los clientes actuales y futuros. Para este proyecto se tomara la empresa
EPIROC COLOMBIA S.A.S. quien es pionera y lider en la venta de equipos de
perforacién y exploracién de terrenos, y quienes son referente en el sector tanto de
las empresas cliente como de la competencia.

La empresa EPIROC COLOMBIA S.A.S. se dedica a la comercializacion,
distribucién y posventa de equipos de perforacion, exploracién e ingenieria civil para
la mineria e infraestructura nacional; la empresa cuenta con tres unidades de
negocio: RDD (herramientas de perforacién), HAT (equipos menores de trabajo en
campo) y MR (equipos de perforacion y exploracion). Dentro de la unidad MR se
encuentra la unidad MRS la cual es responsable de la posventa de productos y
servicios técnicos a las empresas del sector que cuenten con equipos de nuestra
marca

Actualmente en la unidad de negocio MRS se observa que los procesos asociados
al servicio técnico presentan retrasos o disyuntivas entre lo que esta planteado
desde la directriz de la gerencia de unidad y la ejecucion por parte del area de
operaciones. Esto repercute en la calidad del servicio que se ofrece y presta a
nuestro cliente final, lo que ocasiona retrasos, sobrecostos y desconfianza en una
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futura contratacion por parte de los mismos. Un ejemplo claro de esta coyuntura es
la respuesta de prestacion del servicio en las instalaciones del cliente (llamese
campo o proyecto); la cual existe una diferencia en el tiempo de prestacion del
servicio entre lo ofertado al cliente y lo ejecutado (aproximadamente un 75% del
servicio involucra mayor tiempo al planificado por diferentes razones — tomado de
la base de datos de cotizaciones V2).

Otro ejemplo son el porcentaje de cumplimiento de ofertas vs 6rdenes de compra
efectivas la cual esta por debajo del 70%, pero tampoco esté estipulado la tolerancia
aceptable de aceptacion de ofertas a 6rdenes de compra, ademas de no existir
retroalimentacion por parte del area comercial.

3.2.Formulacién del problema

¢Las estrategias de fortalecimiento propuestas de este proyecto de grado permitiran
la mejora de la unidad estratégica de negocio MRS de la empresa EPIROC
COLOMBIA S.A.S.?

3.3. Sistematizacién del problema

¢ Cual es la situacion y contexto actual del &rea de servicio técnico de la unidad de negocio
estratégica MRS de la empresa EPIROC COLOMBIA S.A.S. frente a los factores externos
e internos que influyen en una organizacién?

A partir del punto anterior, ¢qué estrategias seran las idéneas y/o adecuadas que permitan
acrecentar la unidad estratégica de negocios MRS, acorde con los objetivos corporativos
de Epiroc Colombia S.A.S.?

¢Las estrategias de fortalecimiento que se perfilaran y propondran en el presente trabajo
de grado subsanan las necesidades identificadas en el diagnéstico organizacional realizado
a la unidad estratégica de negocios MRS?
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4. OBJETIVOS

4.1.0bjetivo general

Disefar las estrategias de servicio para la unidad estratégica de negocio MRS de la
empresa EPIROC COLOMBIA S.A.S.

4.2.0bjetivos especificos

Diagnosticar la unidad estratégica de negocio MRS desde la perspectiva interna y externa
de la organizacién

Formular las estrategias adecuadas para el mejoramiento de la unidad de negocio MRS.

Proponer el sistema de monitoreo para la unidad estratégica de negocio acorde a las
estrategias identificadas.
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5. JUSTIFICACION

El siguiente proyecto procuré contribuir al crecimiento de los procesos
administrativos de la unidad estratégica MRS y el mejoramiento continuo en la
gestion de las actividades y los recursos mediante la identificacion, descripcion y
analisis de los diferentes componentes que conforman el area de servicio técnico;
esto permitiria a la compafiia sostener y aumentar su ventaja competitiva dentro del
sector minero y constructor de obras civiles

Uno de los pilares en las empresas de comercializacion y posventa de equipos para
mineria y maquinaria amarilla es el servicio técnico, el cual provee al cliente las
herramientas necesarias para el correcto uso y mantenimiento de su flota de
equipos, lo cual se traduce en tiempo cortos de mantenimientos preventivos, menor
inversion de capital en reparaciones, cero tiempos muertos y aumento de la
productividad. Es por esto que este proyecto permitira a la empresa Epiroc Colombia
S.A.S actualizar su sistema de gestion para que esté al nivel éptimo de respuesta
frente a los requerimientos de los clientes y el sector en general.

Desde el aspecto académico, el presente proyecto permite  aplicar los
conocimientos tedricos y técnicos aprendidos durante el proceso de estudio de
Administracion de Empresas tales como la administracion estratégica, el
diagnéstico organizacional y el proceso administrativo, aportando a la empresa en
cuanto a la identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas,
planteamiento de estrategias y tacticas que permitan a las personas responsables
el andlisis de dichas estrategias, la toma de decisiones acorde con las situaciones
expuestas, retomando la idea de la mejora continua teniendo presente la situacion
actual de la empresa y hacia dénde quiere llegar.

En cuanto a la metodologia, el proyecto tuvo una significancia importante ya que se
aplicaron herramientas inductivas y deductivas tales como las herramientas de
diagnéstico organizacional, la aplicacion del analisis cruzado FODA, los cuadros de
estrategias y monitoria, recolectando informacién externa e interna que incida en la
gestion de la unidad estratégica de negocios.
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6. MARCO REFERENCIAL

6.1.Marco teodrico

6.1.1. Sistema de gestiéon de calidad

El Sistema de Gestion de Calidad (SGC) comprende el conjunto de recursos,
informacion y conocimientos requeridos e implantados para la planeacion,
nombramiento y ejecucion de procesos y procedimientos de la organizacion aunado
con las pertinentes acciones de mejora continua, bajo estandares de calidad
determinados, medibles a través de indicadores clave (KPI) y giran en torno de los
clientes y stakeholders, comprendiéndolos como la fuente de ingresos de la
organizacion y de quienes depende la empresa para lograr sus objetivos. Se hace
necesario evaluar que mencionado sistema de gestion de calidad sea eficaz y
eficiente, en este aspecto la norma ISO 90001, mas que la normatividad vigente, se
convierte una fuente de informacion y guia para el desarrollo de acciones enfocadas
en la calidad de los procesos.

La adopcion de un sistema de gestion de calidad es una decision estratégica para
una organizacién que puede ayudar a mejorar su desempefio general y proporcionar
una base solida para iniciativas de desarrollo sostenible. (ISO, 2015); y teniendo en
cuenta los multiples factores que pueden impactar la implementacion de un SGC no
es su proposito impartir arbitrariamente un esquema de SGC o documentacion, sino
mas bien ser guia al interior y exterior de la organizacién para la evaluacion de la
capacidad de la organizacion para cumplir los requisitos del cliente en lo relacionado
con el producto o servicio prestado.

Para esto la norma contiene 7 principios que son el marco de referencia para la
direccion de la empresa y que le permitird en la mejora del desempefio y
rendimiento; estas son producto de la experiencia colectiva y los conocimientos de
los expertos que participaron en el Comité Técnico ISO / TC 176 - Gestion de la
calidad y aseguramiento de la calidad, responsable del desarrollo y mantenimiento
de las normas ISO 9000. (ISO, 2015)
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Estos principios son:

Enfoque al cliente: El cliente es la razon de ser de la organizacion, la prioridad de
la unidad estratégica de negocios MRS es satisfacer las necesidades y superar sus
expectativas.

Liderazgo: direccionar los esfuerzos, resultados y orientar hacia los resultados.
Participacion del personal: los logros no son dados por los dirigentes sino por
todas las personas que participan en la gestion de la organizacion, cada colaborador
entiende su responsabilidad y compromiso con su labor.

Enfoque basado en hechos para la toma de decision: los hechos reflejan la
eficiencia de las decisiones tomadas, es por esto que el entorno ofrece infinita
informacion para que los lideres sean asertivos en sus decisiones.

Gestion de las relaciones: es la interaccion entre los diferentes actores de la
organizacién que permite la comunicacion fluida y efectiva, afianzar lazos y mejorar
la sostenibilidad.

Cabe resaltar que la norma brinda beneficios para aquellas empresas que adoptan
su aplicacién dentro de su sistema de gestion, entre ellas brindar productos y
servicios acordes con la regulacién gubernamental local e internacional, facilitar las
oportunidades de mejora de los mismos, adaptacion al sistema de gestion de
calidad del cliente y permitir ser una empresa proveedora y de confianza para el
cliente ya que se cumplen los términos y requisitos exigidos. El ing. Industrial Miguel
Udaondo Duran describe cémo el nuevo enfoque de la calidad pretende afianzar
mas la situacion de estabilidad. (Udaondo, 1992)

6.1.2. Gestién empresarial

Es el proceso continuo y ciclico de administrar eficientemente todos los recursos
que dispone la empresa para aumentar su productividad, competitividad y
efectividad dentro del sector; también se define como la relaciébn o conexion
profunda entre la planeacién estratégica, tecnologia e innovacion.

Chiavenato indica que la gestion es “el proceso de planear, organizar, integrar,
direccionar y controlar los recursos (intelectuales, humanos, materiales, financieros,
entre otros) de una organizacion, con el propésito de obtener el maximo beneficio o
alcanzar sus objetivos.” (Chiavenato, 2006). Es a través de este exponente que se
aprecia las etapas concretas de la gestibn empresarial y que en varias
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organizaciones se han adoptado, permitiendo segmentar o separar las
responsabilidades de las personas y areas que componen la empresa.

Dichas etapas son:

Planificar: creacion, adopcion y programacion de las metas u objetivos de la
empresa a nivel estratégico, asi como el establecimiento de los recursos humanos
y técnicos necesarios para llevar a cabo la mision prevista de manera eficiente.

Organizar: Una vez planteadas las premisas qué se quiere hacer y como se
ejecutaran, este paso permite asignar actividades y responsabilidades a las
personas o areas determinadas para llevar a cabo. En este punto se plantea los
interrogantes quién, como y cuando (nétese que el como también se repite en este
paso; es debido tacticas gerenciales derivadas de la planificacion estratégica no son
idénticas a las tacticas operativas que si pueden generarse en la organizacion de la
gestion)

Dirigir: es la encargada de dar el debido direccionamiento de los diferentes lideres
de la organizacion para que den a conocer el plan, los recursos, responsables
directos y mecanismos de control y seguimiento. Este esta compuesto
principalmente por las cabezas visibles de las areas, departamentos, unidades o
area de la empresa.

Controlar: supervision de las actividades y procedimientos instaurados, monitorear
el comportamiento y los resultados, evaluar y analizar contra los resultados
esperados y realizar retroalimentaciéon a los actores implicados para tomar las
medidas pertinentes. Se sefala que, con la informacién recopilada de esta etapa,
vuelve el ciclo a iniciar en la planificacion para modificar toda la gestion en pro de
las metas y objetivos a cumplir o alcanzar.

6.1.3. Gestion por procesos

La gestidon de procesos o enfoque basada en procesos es uno de los 7 principios de
la gestion de la calidad que fueron nombrados en el numeral 6.1.1. SISTEMA DE
GESTION DE CALIDAD. Su importancia radica en que los resultados se alcanzan
con mas eficiencia cuando las actividades y los recursos relacionados se gestionan
como un proceso. Este concepto abarca la premisa de que la gestion de la
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organizacion por areas funcionales no debe ser gestionada de esta manera sino por
proceso 0 procesos que permitan creacion de valor para los clientes.

El proceso administrativo es la herramienta que se aplica en las organizaciones para
el logro de sus objetivos y satisfacer sus necesidades lucrativas y sociales. Si los
administradores o gerentes de una organizacion realizan debidamente su trabajo a
través de una eficiente y eficaz gestion, es mucho mas probable que la organizacion
alcance sus metas; por lo tanto, se puede decir que el desempefio de los gerentes
o administradores se puede medir de acuerdo con el grado en que éstos cumplan
con el proceso administrativo. (Hurtado, 2008, pag. 47)

Para definir si una actividad se realiza por proceso debe tenerse en cuenta lo
siguiente:

La actividad tiene una mision o proposito claro.

La actividad contiene entradas y salidas, se pueden identificar los clientes,
proveedores y producto final.

La actividad debe ser susceptible de descomponerse en operaciones o tareas.

La actividad puede ser estabilizada mediante la aplicacién de la metodologia de
gestién por procesos (tiempo, recursos, costes).

Se puede asignar la responsabilidad del proceso a una persona. (ISO TOOLS
EXCELLENCE, 2020)

Principios de la gestion por procesos

La estructuracion de la organizacion sobre la base de procesos orientados a
clientes.

El cambio de la estructura organizativa de jerarquica a plana.

Los departamentos funcionales pierden su razén de ser y existen grupos
multidisciplinarios trabajando sobre el proceso.

Los directivos dejan de actuar como supervisores y se comportan como apocadores.
Los empleados se concentran mas en las necesidades de sus clientes y menos en
los estandares establecidos por su jefe.

Utilizacion de tecnologia para eliminar actividades que no afiadan valor.

¢, Como implementar la gestion por procesos en una organizacion?
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Pasos para llevar a cabo la implementacién de una gestion por procesos

Compromiso de la direccion: la direccion tiene que ser consciente de la necesidad
de esta sistematica de gestion por procesos. El factor critico en este punto es la
necesidad de formarse y capacitarse para dirigir el cambio.

Sensibilizacion y formacion: el Equipo Directivo recibe formacion relativa a la gestion
por procesos y son la herramienta de cambio para las personas que dependen de
ellos. La gestidn por objetivos se basa en conseguir que todos los empleados de la
empresa se sientan comprometidos en este proceso y no se sientan obligados.

Identificacion de procesos: a partir del analisis de todas las interacciones existentes
con el personal de la organizacién y clientes externos se realiza un inventario de los
procesos.

Clasificacion: entre los procesos que se han identificado, hay que definir cuéles son
los procesos claves, los procesos estratégicos y los procesos de apoyo.

Relaciones entre procesos: se debe establecer una matriz de relaciones ente
procesos. Entre los diferentes procesos se pueden compartir instrucciones,
informacion, recursos, equipos, etc.).

Mapa de procesos: se ha de visualizar la relacién entre los procesos por lo que se
emplean diagramas en bloques de todos los procesos que son necesarios para el
sistema de gestidon de calidad.

Alinear la actividad a la estrategia: los procesos clave permiten implantar de forma
sistematica nuestra politica y estrategia. Para ello, se crea una matriz de doble
entrada con los objetivos estratégicos y los grupos de interés, de tal modo que
gueda definida la relacion que existe entre ellos.

Establecer en los procesos unos indicadores de resultados: las decisiones se tienen
gue basar en informacion sobre los resultados alcanzados y las metas previstas,
que permitirdn analizar la capacidad de los procesos y sistemas; asi como saber el
cumplimiento de las expectativas de los grupos de interés y comparar nuestra propia
organizacién con el rendimiento de otras. Para contar con esa informacién hay que
definir qué KPI's son los mas ajustados a nuestras necesidades y han de ser
medidos.
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Realizar una experiencia piloto: Este paso constituye la prueba de fuego para
desarrollar la implantacion.

Implementar el Ciclo PHVA para mantener resultados: esta metodologia se emplea
de forma inicial en el area piloto escogida. Tras haber conseguido la dinamica de
mantenimiento en ese proceso clave, se eligen otros y se amplia el area de
actuacion hasta llegar a todos los procesos de la organizacion. (ISO TOOLS
EXCELLENCE, 2020)

6.1.4. Servicio postventa

El servicio post venta implica seguir ofreciendo una buena atencion al cliente aun
después de la etapa de venta. Esto tiene el propdsito de mantener una excelente
relacion con el cliente y es tan importante como ofrecer buena atencién antes y
durante la venta. Busca mejorar la experiencia hacia el cliente que ha adquirido un
producto o servicio, fidelizar a los clientes, aumentar el nimero de clientes y
convertirlos en clientes de compra continua.

Para esto existe 6 fases del servicio post venta que permitiran una conexion
aceptable con el cliente:

Conocer y reconocer al cliente: es imprescindible para la empresa saber quién es
su cliente, sus datos, canales de comunicacién, personas de primer contacto,
responsables del area de compras, mantenimiento y toda la informacion que se
considere necesaria.

Contactar al cliente: esta fase en el entorno industrial lo determina el area comercial
entablar el primer contacto con el cliente, bien sea por un producto o servicio que
haya adquirido con la empresa o un potencial cliente.

Determinar el servicio postventa que requiere el cliente: en este punto la empresa
determina — si el cliente fue quien se contacto primero — cual fue el motivo para esto;
por lo general cuando el cliente se contacta con el cliente y no es para realizar
alguna compra, puede ser para poner en conocimiento una novedad presentada
con su producto o servicio, asi como las demoras o retrasos que se presentaran en
cuanto al abastecimiento de un requerimiento de compra.
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Conversar: de nuevo se debe tener en cuenta qué actor inicié el contacto; si fue la
empresa, debe preguntar al cliente la sensacion y experiencia que ha tenido con el
producto o servicio y dudas en su funcionamiento u otras que se generasen. Si es
el cliente quien comenta un inconveniente, el servicio postventa debe disponer de
los recursos suficientes para atacar esta inconformidad y ponerlos a disposicion del
cliente.

Cerrar el dialogo: En el ultimo punto del item anterior, debe darse una solucién al
cliente y/o brindar la informacién necesaria, asi como el respectivo acompafiamiento
personalizado, seguimiento y control a la evolucion de la solucion vy
retroalimentacion continua a las partes afectadas. (Molera, 2020)

Es de resaltar que varias empresas (proveedoras y clientes) ven el servicio
postventa como valor agregado al producto o servicio; es por esto que debe tratarse
con la merecida importancia como si fuese el producto o servicio en si. En los
tiempos actuales los clientes dan mayor relevancia al acompafiamiento y confianza
a la postventa y suele ser un calificador bastante positivo al momento de evaluar
factores de compra.

6.1.5. Estrategia de servicio

El servicio técnico especializado en maquinaria amarilla como parte importante
dentro del sector minero y constructor de obras civiles, es pieza clave dentro de las
estrategias corporativas bien sea de la empresa contratante o contratista. En ambos
casos, se debe considerar un rubro importante dentro de los recursos financieros y
econémicos que posee la empresa para definir sus planes de mantenimiento y
reparacion, asi como el de capacitacion y entrenamiento operativo y tactico de la
flota de equipos existentes.

El planteamiento de una estrategia de mantenimiento adecuada es un tema de
importancia creciente en el que deberia involucrarse la direccion de la empresa, ya
que su integracidon en los procesos y estrategias corporativas es decisiva para el
éxito corporativo.

Las principales fuentes de pérdidas en el mantenimiento son:

Paradas de la instalacion
Pérdida de tiempo ligada a la preparacion de los equipos
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Funcionamiento sin carga y paradas breves
Secuencias de trabajo a ritmo reducido
Dificultades asociadas a la puesta en marcha
Pérdidas de calidad (Stamm, 2012)

Por lo general el mantenimiento se limita a la limpieza y lubricacién de los equipos.
La inspeccidn de las instalaciones no incluye, sin embargo, el mantenimiento de
reparacion. La definicion del TPM esta relacionada con la TQM debe estar
coherente con la filosofia: ‘Total Productive Maintenance or Total Productive
Management’ y ‘Total Quality Management’; como lo menciona el estadista Edwards
Deming, “La baja calidad significa costes elevados” (Deming, 1982)

Mantenimiento correctivo: mantenimiento reactivo, reparacion tras una averia,
subsanacién de averias. Reparacion de averias.

Ventaja: ‘Operaciéon hasta fallo’ = se opera el equipo al maximo, hasta agotar el
margen de uso; escaso gasto en concepto de mantenimiento hasta que se produce
la averia de la maquina, Unicamente requiere mantenimientos basicos o de primer
nivel

Desventajas: paradas de maquina no programada lo que ocasiona sobrecostos en
la reparacion, adquisicion de repuestos de manera inmediata asumiendo los costos
de transporte express (Courier), programacion extraordinaria de equipo de
mantenimiento y contratacién de proveedores de servicio técnico especializado.
(Stamm, 2012)

Mantenimiento preventivo: mantenimiento ‘convencional’. Actividades de
verificacion rutinarias en intervalos predeterminados. Mantenimiento programado y
estandarizado en intervalos regulares (en funcién del desgaste de los componentes,
curvas de carga).

Ventaja: se reducen los tiempos de inactividad imprevistos.

Desventajas: mayor despliegue de personal; costes elevados de piezas de
repuesto, ya que también se sustituyen piezas con poco desgaste; peligro de caer
en un exceso de mantenimiento. (Stamm, 2012)

Mantenimiento predictivo: (segun condicion y estado de la maquina o instalacion),
se calcula el momento adecuado (variable) para llevar a cabo las medidas
necesarias a partir de los datos registrados y disponibles (inspeccion, mediciones).
Se basa en el uso de técnicas de registro de parametros y en el estado de la pieza
0 componente. Los intervalos variables pueden establecerse por medio de sistemas
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de diagnéstico online, seguimiento remoto de funcionamiento de componentes,
revision por parte del fabricante o distribuidor, entre los mas importantes. (Stamm,
2012)

Ventajas: 6ptimo control del margen de desgaste de los componentes relevantes,
observacion continua del estado de funcionamiento. La supervision permanente
permite identificar a tiempo cualquier dafio en los componentes, con lo que se
incrementa la vida util tanto de los componentes como de las maquinas. Los trabajos
de mantenimiento pueden planificarse con la debida antelacién. Diagndéstico de
averias mejorado y detallado. Mayor disponibilidad de la maquinaria. Al evitar
paradas imprevistas, se reducen también los costes de personal y de repuestos. Se
garantiza la calidad de las piezas producidas.

Desventajas: este método tiene sus limites; los costes de adquisicion y de
capacitacidon pueden ser muy elevados. Se requieren, en parte, sistemas de
diagndstico muy costosos y complejos, que ademas solo son aplicables de forma
limitada. En suma: el coste puede superar al ahorro esperado. (Stamm, 2012)

6.2. Marco conceptual

Empresa: es una unidad econdémico-social, integrada por elementos humanos,
materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su
participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace uso de los
factores productivos (trabajo, tierra y capital).

Unidad estratégica de negocio: unidad organizativa que, reuniendo la mayoria de
las funciones empresariales béasicas (marketing, ventas, produccién, etc.) compite
en un segmento especifico. Las unidades estratégicas forman el conjunto
homogéneo producto/mercado en que puede dividirse en actividad de la empresa,
poseen su propio segmento de mercado, un grupo identificable de clientes y
competidores y su propio estado de resultados. (Riquelme, 2013)

Estrategia: es el patron de los objetivos, propésitos o metas, politicas y planes
esenciales para conseguir dichas metas, establecida de tal modo que defina en qué
clase de negocio la empresa se encuentra estd o quiere estar, y qué clase de
empresa es o quiere ser (Andrews, 1977, pag. 59)

Estructura organizacional: formas de organizacion interna y administrativa de una
empresa u organizacién. Esto incluye también el reparto del trabajo en areas o
departamentos determinados segun esa misma estructura. (Concepto de, 2020)
Organigrama: Es una herramienta grafica que representa la forma en que una
empresa esta organizada y ayuda a las empresas a dividir el trabajo de la
organizacion (Concepto de, 2020)

25



Factores internos y externos: Los factores internos y externos de una empresa son
aquellos agentes que se encuentran dentro y fuera de una organizacion, que
pueden generar un impacto positivo 0 negativo en la misma. Un concepto de
negocio que se ve perfecto sobre el papel puede resultar imperfecto en el mundo
real.

Servicio técnico: es el conjunto de acciones realizadas por uno o varios especialistas
para prevenir y/o solucionar problemas de una variedad de equipos. Es justamente
el tipo de equipo el que define el area del servicio, y por lo tanto la especialidad de
los técnicos. Es recomendable contar con un servicio confiable y oportuno, para no
discontinuar la capacidad operativa que se basa en los equipos (Mikogo, 2019).
Mantenimiento: conjunto de actividades desarrolladas con el fin de conservar o
restablecer la situacion ideal, asi como las utilizadas para la determinacion vy
evaluacion de la situacion real de un sistema.

Estas medidas se dividen en cuatro categorias basicas:

Mantenimiento de rutina

Inspeccién

Reparacion

Eliminacién de puntos débiles o correccién (Stamm, 2012)

TPM: ElI Mantenimiento Productivo Total es un método de trabajo que se originé en
la década de los 70. Permite a las empresas de manufactura, optimizar el uso de
sus maquinas y recursos, minimizando o eliminando los elementos que no afiaden
valor al producto.

La responsabilidad de llevar a cabo esta tarea, no recae Unicamente en un
departamento o grupo de personas destinados a tal fin, sino que depende de toda
persona que esté operando y trabajando con los equipos, es decir, de todo el
personal de la empresa. Su objetivo es la eliminacién total de las perdidas asociadas
a paros, costes y calidad. El propésito final es alcanzar los llamados 3 ceros:

Cero defectos
Cero averias
Cero accidentes (Nakajima, 1989)

Justo a tiempo: Es una metodologia para alcanzar la excelencia en una empresa de
manufactura, basada en la eliminacion continua de desperdicios como
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inspecciones, transportes entre maquinas, almacenajes o preparaciones. Cuenta
con 7 elementos y de la cual se resalta el numero 5 en la cual se centra la empresa:

La filosofia Justo a Tiempo en si misma

La calidad en la fuente.

Carga fabril uniforme

Operaciones coincidentes

Tiempo minimo de alistamiento de las maquinas
Kanban

Compras Justo a Tiempo (Ono, 2015)

KPI: Key Performance Indicator por sus siglas en inglés, son los indicadores claves
de desempefio, también son conocidos como indicadores de calidad o indicadores
clave de negocio que pueden ser utilizados y aplicables en cualquier area de
negocio y sector productivo. Estos indicadores son una serie de consolidacion de
informacion métrica de diferentes procesos y actividades los cuales concurren en
un punto (objetivo) y asi sintetizar la forma de operacidén de las acciones que se
llevan a cabo dentro de la empresa. (Blanco, 2017).
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6.3. Marco legal
El marco legal esta bajo el contexto del sector minero y constructor en el cual opera
la unidad estratégica de negocio, entendiendo las responsabilidades y obligaciones

a las cuales esta sujeta el mercado nacional.

Tabla 1 Marco legal.

INSTRUMENTO GENERALIDAD
Resolucion 40687 // 18 jul Por la cual se establecen los criterios técnicos para proyectos de perforacion
2007 exploratoria de hidrocarburos

los estudios, trabajos y obras a

gue esta obligado el concesionario durante el periodo de exploracion por métodos de

Articulo 78 de la Ley 685 de | subsuelo, son los necesarios para establecer y determinar la existencia y ubicacion
2001 del mineral o minerales contratados, la geometria del depdsito o depdsitos dentro del

area de la concesion, en cantidad y calidad econémicamente explotables, la

viabilidad técnica de extraerlos y el impacto que sobre el medio ambiente y el entorno

social puedan causar estos trabajos y obras.

Sefiala que toda persona tiene derecho
a trabajar en condiciones dignas

y a recibir una remuneracion en
relacién con su capacidad, que le
asegure un nivel de vida conveniente.
Consagra el derecho a la seguridad
social (arts. XIV, XVIy XVII).

Los Términos de Referencia tienen como objetivo definir en el &mbito general los
requerimientos, elementos y condiciones de los estudios, trabajos y obras de la
industria minera en sus fases de exploracién técnica, construccion y montaje,
explotacion, beneficio, transformacion y transporte de los recursos minerales que se
encuentren en el suelo o el subsuelo de propiedad estatal, y asegurar que su
aprovechamiento comercial e industrial se realice en forma arménica con los
principios y normas de explotacién racional de los recursos naturales no renovables y
del ambiente, dentro de un concepto integral de desarrollo sostenible y del
fortalecimiento econémico y social del pais.

(Fuente: Elaboracion propia)

Declaraciéon Americana
de los Derechos y Deberes
del Hombre/1948
(OEA 2015)

Términos de referencia los
trabajos de exploracion (It e)
y programa
de trabajos y obras (p t 0)
para materiales y minerales
distintos del espacio y fondo
marino
Ministerio de minas y energia

6.4. Marco histoérico e institucional

Epiroc Colombia S.A.S es una empresa adscrita al grupo Epiroc CVCA (Colombia
— Venezuela — Centroamérica); teniendo su centro administrativo en la ciudad de
Bogota y la sede operativa y logistica en el municipio de Girardota (Antioquia); la
empresa tiene 2 afios de ser creada legalmente ante la cAmara de comercio de
Bogota; sin embargo, habiendo pertenecido como unidad de negocio al grupo Atlas
Copco, tiene mas de 120 afios de antigiedad y experiencia en el mercado mundial
(Epiroc Group, 2018).

La historia de Epiroc comenz6 en 1873 cuando la compafiia, entonces llamada
Atlas, se fund6 en Estocolmo, Suecia.
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1873: André Oscar Wallenberg y sus socios fundaron la compafiia Atlas en
Estocolmo, Suecia, que produce equipos para la red ferroviaria sueca.

1905: Se produjo el primer taladro de roca, seguido de un taladro de roca liviano y
manual, que se produjo hasta la década de 1930.

1936: Se introdujo el método sueco, lo que significa que se utilizd equipo mas ligero
y movil. Esto significaba que la perforacion podia ser realizada por un hombre con
una maquina en comparacion con el método anterior que requeria mas trabajo. El
innovador método revoluciond la industria de la perforacién y sent6 las bases para
la actividad internacional de la empresa.

1951: Se adquirio la empresa de fabricacion “Vaxlar och Signaler” (En.
“Mantenimiento y reparacién de ferrocarriles) en Orebro, Suecia. Orebro es hoy el
sitio de fabricacién méas grande de Epiroc.

1963: El martillo hidraulico montado en la plataforma fue patentado, cambiando la
industria de demolicion.

2017: Atlas Copco anuncié una division del Grupo para formar Epiroc.

2018: La decisiéon formal de separar Epiroc a través de un spin-off de Lex Asea se
tomo en la AGM de Atlas Copco AB.

Epiroc y Atlas Copco comparten su historia hasta el 18 de junio de 2018, cuando
Epiroc se distribuy6 a los accionistas de Atlas Copco y se convirtié en una compania
cotizada independiente (Atlas Copco, 2013).

Mision: Proveemos soluciones sostenibles e innovadoras para el desarrollo del
sector minero, ingenieria civil y recursos naturales enfocados a satisfacer las
necesidades y superar las expectativas de nuestros Grupos de Interés.

Vision: En el 2021, seremos la organizacién Numero Uno para nuestros clientes con

un equipo diferenciador y competente, unidos por el desempefio e inspirados por la
innovacion.
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Proceso gerencial:

Tabla 2 Mapa del proceso gerencial.

Proceso Gerencial - Management process

GERENCIAL
(Politicas / Objetivos & Metas / Mision, Vision & Valores Corporativos
Estrategias / Gestion de Riesgos)

Procesos Misionales - Missionary processes
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MARKETING OPERACIONES
Capital equipment COMERCIAL MRS
MRS Customer Senvices Senicio tecnicoy
! senvicio de excelencia
ROD ROD
St RECURSOS ADUNISTRACION m LOGISTICA
SISTEMA DE COMUNICACIONES Compras Internacionales,
GESTION HUMANOS Contabilidad, crédito SERVICES Almacén y Compras
INTEGRAL Cobranzay legal Necionales

Procesos Soporte - Supporting processes
VersidnN®: 3. 02/05/2019

Fuente: (Epiroc Group, 2018)

Valores corporativos:

Innovacion: estar a la vanguardia en el desarrollo tecnolégico de nuestros
productos, servicios y procesos.

Compromiso: siempre acompafiando a nuestros clientes y dando el 100% de
esfuerzo.

Colaboracion: la sinergia es la clave del éxito y la herramienta que permitira
acrecentar la organizacion.

Fuente: (Epiroc Group, 2018)
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7. METODOLOGIA

7.1. Tipo de estudio

Para este proyecto se desarrollé con base en un estudio de tipo descriptivo, con el
objetivo de identificar las caracteristicas del area de servicio de la unidad de negocio
MRS, sus falencias, propuesta de estrategias adeptas para el mejoramiento de la
unidad. Por esta razén el enfoque de la investigacion es mixto (cualitativo —
cuantitativo) ya que se tendran variables nominales y perceptivas o de importancia
en los procesos del area, y predictivo porque se elaborara uno o varios escenarios
probables que permitan generar las estrategias.

7.2. Métodos de investigacion

Se utilizara método inductivo, deductivo utilizando los datos recolectados del
diagnéstico realizado a la unidad estratégica de negocios MRS, entendiendo que se
origind de la informacién en general y el conocimiento en particular de la
planificacion estratégica tradicional y prospectiva. En otras palabras, se aplicé el
diagndstico organizacional para la recoleccion de la informacién vy, junto con la
situacion actual, se analiz6 el contexto con el fin de proyectar un escenario factible
para la unidad estratégica de negocios MRS

7.3. Técnicas e instrumentos de recoleccién de informacion

Observacion de fenémenos internos.

Observacion de fendmenos externos relacionados con la actividad de la unidad
estratégica de negocios.

Observacion del proceso de servicio

Interaccion con la labor de administracion de servicio.

Interaccion con las actividades de marketing.

Interaccion con la gestion de la calidad de las operaciones técnicas.

Entrevista semiestructurada
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7.4. Fuentes de informacién

Primarias: Gerente de MRS, Gerente de operaciones y servicio técnico, informes de
gestion del area de servicio, datos histéricos del servicio técnico.

Secundarias: Analisis del factor servicio técnico que se presta en el sector minero y
obras civiles, informes de gestion de la unidad estratégica de los ultimos 2 afios,
informes de crecimiento de la flota de equipos de perforacion, exploracion y
construccion en el sector.

7.5. Procesamiento y andlisis de la informacion

Para los datos cualitativos se utilizaron tablas y matrices que permitan medir su peso
e importancia dentro de la organizacion y en especial atencion en la unidad de
negocio, disefio de indicadores en Excel y si es posible el acceso en la herramienta
Power B.I.
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8. DIAGNOSTICO DE LA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIO MRS

8.1. Matriz integrada del entorno.

En esta matriz se registra los factores externos de la unidad estratégica de negocio que pueden o deben tener
incidencia en ella tales como el ambiental, econémico, global, legal, politico, social y tecnoldgico, su relacion con el
sector, la empresa y por consiguiente la unidad estratégica de negocios; ademas de cOmo se categoriza su impacto
de forma positiva (oportunidad) o negativa (amenaza). A continuacion, se presenta la matriz de analisis integrada del
entorno:

Tabla 3 Matriz integrada del entorno

FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
La variable no se relaciona con el sector, | No genera ningin impacto en la empresa
la cantidad de personas en Colombia en | ya que sus clientes son industriales
o L el mes de julio es de 50.691.430, .
SOCIAL Tamafio de la poblacion proyeccion estimada en 2010 de 0.98% Oportunidad
La variable no se relaciona con el sector, | No genera ningun impacto en la empresa
namero de personas nacidas en ya que sus clientes son industriales
SOCIAL Tasa de natalidad Colombia 1er trimestre 2020: 145.629; Oportunidad
porcentaje variacion: 3.8%
La variable no se relaciona con el sector, | No genera ningin impacto en la empresa
numero de personas fallecidas en ya que sus clientes son industriales
SOCIAL Tasa de mortalidad Colombia ler trimestre 2020: 56.972, Amenaza
porcentaje variacion:-2.6%
Personas mas longevas, expectativa de | Aumento de la calidad de vida desde el
vida pasa de 72 a 75 afios a febrero de afio 2005, aunado a menor
. 2020 responsabilidades familiares por .
SOCIAL Esperanza de vida conformarse hogares mas pequefios y Oportunidad
disminucion en la tenencia de hijo
. La variable no se relaciona con el sector | No genera ningin impacto en la empresa
SOCIAL Poblacion étnica ya que sus clientes son industriales Amenaza
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
El indice de pobreza muestra la Debido a la pandemia de COVID - 19 a
distribucion de los recursos econoémicos | nivel mundial, se produjo una fuerte
. . dentro de la poblacién nacional; los contraccion en las fuentes de ingreso de
SOCIAL desigualdad social frente a la clientes dedicados a la mineria e la poblacién, lo que ocasioné que el indice Amenaza
nueva realidad infraestructura son fuentes de empleo en | de pobreza aumente un 5.1% este afio
diferentes regiones del pais. (cifra pronosticada por la CEPAL).
Se refiere al compromiso y la obligacién | Los clientes industriales tienen una alta
gue tiene la persona frente a la cuota de participacion en este ambito
- . construccion de una sociedad justay su | debido al impacto que genera su actividad .
SOCIAL Responsabilidad social contribucion a proteger el medio econodmica frente a la comunidad y el Oportunidad
ambiente medio ambiente
Esta variable es relacionada ya que el Las disidencias de las FARC junto con
conflicto armado afecta las regiones en otros grupos armados estan realizando
donde los clientes realizan sus actividades delictivas en la zona del
actividades. Catatumbo, Cauca, Narifio y otros
departamentos del sur, ademas del
. . asesinato de lideres sociales y
SOCIAL Seguridad ciudadana reafirmando su presencia en regiones Amenaza
donde se encuentran proyectos tanto
mineros como de infraestructura; por
posibles ataques durante
desplazamientos en carreteras
nacionales.
. . La variable no se relaciona con el sector | No genera ningin impacto en la empresa .
SOCIAL Reforma a la seguridad social ya que sus clientes son industriales Oportunidad
El estado de emergencia decretado a Al ralentizar las operaciones y aunado a
nivel mundial impidi6 el desarrollo de las | una desaceleracién en la economia
actividades industriales a nivel mundial. global, varias empresas nacionales
En Colombia ralentiz6 fuertemente las dedicadas a las actividades exploratorias
SOCIAL COVID-19 actividades tanto mineras como Amenaza

constructoras, siendo las primeras las
més afectadas por la pandemia

y extractivas han pausado temporalmente
labores, y no existe en un futuro inmediato
un panorama optimista.
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
EL PIB en el sector es de los méas El primer trimestre del afio 2020, el PIB
importantes para los indicadores aumente 1.1% con respecto al afio
econdmicos del pais, para el sector anterior, teniendo en cuenta la situacién
) minero y energético es imprescindible econdmica actual, estos son los datos de
ECONOMICO Crecimiento del PIB mantener por encima este porcentaje los sectores mineros y de construccion: Amenaza
- Construccioén decrece 11,4%.
- Industrias manufactureras decrece 4,5%
- Sector de minas y canteras decrece 3%
Las exportaciones presentaron una Aparte de la pandemia por COVID-19, la
disminucion de 40.3%, fenémeno tendencia a la utilizacién de energias
soportado por la caida exabrupta de las | alternativas y limpias por paises
. . ventas de combustibles y productos del desarrollados y los cuales forman parte de
ECONOMICO | EXportaciones e Importaciones del | <o 1o minero. sus programas de gobierno a mediano Amenaza
sector industrial. Las importaciones presentaron una plazo ha incidido en la disminucién de
disminucion de 39.9% , el sector mas venta externa de carbon, en lo cual
afectado fue el manufacturero con una Colombia posee gran participacion de su
caida de 42% frente al afio anterior. PIB.
Con relacion al PIB,la deuda externa La crisis econdmica mundial no ha
tiene un promedio en el primer trimestre | permitido que la deuda disminuya,
del afio 2020 de 44% (publica y privada), | posiblemente por la basqueda de
. el cual representa un aumento del 6% apalancamiento del gobierno frente al FMI .
ECONOMICO Deuda Externa respecto al mismo periodo del afio para cumplir con las obligaciones Oportunidad
anterior generadas por la pandemia, enfocando
los recursos adquiridos en la salud, y
ayudas humanitarias.
Las ventajas competitivas del pais son Colombia mantiene el puesto 55 de los
adeptas para la inversion extranjera, lo 140 paises que estan en el ranking de
gue permite el crecimiento y desarrollo competitividad; en cuanto a la region,
del sector desde el afio 2017 ha mejorado este
aspecto, en el cual el turismo es de mejor
comportamiento.En cuanto al sector
constructor minero y constructor, existe la
competitividad de extraccion de metales
ECONOMICO Competitividad sectorial preciosos como el oro, ademés del Oportunidad

proyecto de las vias 4 y 5G; aunque la

emergencia ha disminuido el avance, se
prevé que en el Ultimo trimestre del afio
2020 continven los proyectos atrasados
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JUSTIFICACION Y TENDENCIA

Oportunidad /
Amenaza

ECONOMICO

indice de desempleo

Por el cese de actividades de varias
empresas, en el sector minero hubo una
ocupacion de 196.204 personas mientras
gue en la construccién de obras de
ingenieria civil es de 210.602, para un
total de 406.806 personas laborando en
el sector de interés. Esto representa solo
un 2% del total de la poblacién que se
encuentra laborando

El desempleo en Colombia aumenté
considerablemente al 21.4% lo cual
representa un aumento del 104%
aproximadamente comparado con el afio
anterior el cual se ubic6 en 10.5%.

Todos los sector fueron afectados por la
pandemia y la contraccién econémica que
produjo a nivel mundial.

Amenaza

ECONOMICO

Tasa de inflacion

La extraccion de minerales e
hidrocarburos impactan e en el IPC y por
lo tanto en la adquisicién de productos en
la economia nacional

La inflacién del primer semestre del afio
2020 estuvo promedio en 3.29%, el cual
no tiene gran variacion con respecto al
mismo periodo del afio anterior la cual fue
de 3.23%. Cabe resaltar que, aunque el
comportamiento medio del semestre es
ligeramente mayor al afio anterior, por
meses se refleja una disminucion del 40%
comparando enero y junio. Esto supone
un congelamiento en la capacidad
adgquisitiva, producto tal vez del gobierno
para contrarrestar la contraccién
econdmica y no permitir la arbitrariedad
en los precios de los bienes y servicios en
el mercado.

Oportunidad
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Oportunidad /
Amenaza

ECONOMICO

Balanza de pagos

La exportacién de carbén hacen parte de
la ecuacion en la balanza de pagos

Las cifras de las balanza de pagos refleja
una economia que se estéa ajustando de
forma ordenada en el paso trimestre las
exportaciones de délares se aceleraron,
debido al aumento de Flas ventas
extremas de petréleo, carbén, productos
no tradicionales, el aumento anual de las
importaciones habria sido negativo, en
parte por una base alta de comparacion y
por debilidades de la demanda interna, a
la balanza comercial se le adicionaria los
mayores ingresos generados por el
crecimiento importante de las remezas de
los trabajadores y con esto reducir 3,7%
del PIB a 3,5% del PIB su estimacion de
déficit en la cuenta corriente. (banrep,
2018)

Amenaza

ECONOMICO

indice de precios del productor

Mide la relacién entre la comercializacion
de un bien producido o comprado y
vendido por los productores u oferentes

El indice ha tenido una variacion media de
-1% comparado con el valor de enero del
presente afio; analizado trimestralmente,
desde junio hasta agosto hay un
crecimiento media del 12%, lo que denota
el aumento y reactivacion gradual del
sector

Oportunidad

ECONOMICO

Tasas de interés

Se relaciona directamente con el sector
ya que define ciertas caracteristicas para
poder realizar inversiones Yy priorizar las
en el territorio

La tasa de interés promedio del primer
semestre del afio 2020 se ubica en
3.33%, 0.9 puntos aproximadamente con
el promedio del primer semestre del afio
2019 el cual se ubicé en 4.25%. Esto
debido a la contingencia actual, por lo que
el BanRep decide disminuir las tasas de
interés para ayudar a los empresarios a
seguir adelante con sus actividades.

Oportunidad

ECONOMICO

Tasa de cambio

Las empresas del sector realizan sus
operaciones en USD vy la facturacién se
realiza en COP por la legislacion
comercial y tributaria

La TRM debe ser un factor de andlisis
para el desarrollo de nuevas estrategias
de negocio; En lo transcurrido del afio,
presenta el valor mas alto histéricamente.

Oportunidad
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
La politica gubernamental aplica en el Normatividad aplicable al sector la cual da
POLITICO Forma de Gobierno sector debido a la normatividad que se mayor confiabilidad a la empresa Oportunidad
debe acoger al ambito empresarial.
Decreto 1232 de 2020, disposiciones La actualizacién del POT permite
para el uso de suelos en los planes recopilar, entre otras cosas, las licencias
frente al desarrollo frente al desarrollo de | ambientales para las actividades tanto
proyectos, obras y actividades de interés | mineras como de construccion, para
y repercusion publica y social, especial garantizar la preservacion del ecosistema
P Plan de Ordenamiento Territorial | atencién en exploracion y explotacion y el patrimonio cultural de la nacién, lo
POLITICO Nacional minera o de hidrocarburos. que permitiria al sector profundizar Amenaza
esfuerzos en la responsabilidad social
empresarial frente a la comunidad.
Sentido de pertenencia y responsabilidad | Generacién de programas
con la organizacion gubernamentales en la construccién de
POLITICO Politicas gubernamentales obras civiles y la explotacion de minas y Oportunidad
canteras.
Este documento concentra las politicas El sector minero y energético debe
mineras y extractivas del pais para que el | adoptar dentro de su sistema de gestién
Ministerio de Hacienda pueda validar la | de calidad las politicas enunciadas a
informacion y agregarla al Plan Nacional | través del Conpes; por lo tanto, las
de Desarrollo. Actualmente reafirma la empresas aliadas y relacionadas deben
responsabilidad hacia el medio ambiente | también incluir y adaptar estas politicas
POLITICO CONPES 2898 minero - energético | Y €l entorno social, a través de dentro de sus actividades econdmicas Oportunidad
instituciones de regularizacion publicas y | para poder estar certificadas y crear
mixtas, bajo la supervision de la relaciones comerciales legales,
Contraloria General de La Nacion transparentes y de gran beneficio entre
los actores involucrados.
Todas las empresas sin importar su Parte fundamental de las organizaciones
tamafio deben implementar acciones ya que de esta manera se preparan
estratégicas que fortalezcan su estratégicamente para obtener ventajas
POLITICO Competitividad Sostenible participacion en el mercado, creen lazos | de sus rivales Oportunidad

de fidelizacién en los clientes y
preferencia en el mercado.
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
La corrupcién es un tema presente en las | Existen algunas empresas del sector
instituciones del Estado en diferentes constructor que estan siendo investigadas
niveles; esto no es ajeno en el sector por relaciones fraudulentas y pago de
industrial en donde esta latente el riesgo | sobornos a funcionarios publicos con el fin
de entrar en la ilegalidad para adquirir un | que les adjudicasen contratos de obras
P Credibilidad de Instituciones o negocio rentable. civiles. Esto también se ha duplicado en
POLITICO Entidades del Estado empresas de explotacion en canteras en Amenaza
donde se ha habido irregularidades en la
otorgacion de titulos de exploracion y
explotacion.
Formalizacién de la mineria tradicional y | Incentiva la legalidad de la actividad
cambio del glosario minero.Permite las minera en canteras lo que repercute en la
actividades de la mineria en pequefia generacién de nuevos clientes y nuevos
Politica nacional para la escala_para asentamientos o _ negocios para puesta a punto de equipos
POLITICO formalizacién de la mineriaDecreto comunldad(_es en la cual'cqnstltuy'a el Oportunidad
933 de 2013 sustento principal econémico, asi como
los requisitos y tramites pertinentes para
legalizar la actividad.
Ante la pandemia por COVID-19y la Las politicas econdmicas generadas en el
contraccién econémica mundial, el primer semestre del afio no han sido bien
Gobierno ha adoptado diferentes recibidas en los diferentes gremios del
mecanismos de control para preservar la | pais; sin embargo, en concordancia con el
economia nacional y evitar un desplome | apartado de "tasa de interés" del aspecto
en los indicadores. econdémico y el cual indica una
disminucion en el segundo trimestre del
afo, puede decirse que en el aspecto
o Sl roteccionista para evitar la usura en los
POLITICO Politicas publicas frente a la Fntereses esta Zando resultados. Ademas Amenaza

pandemia

la suspension en el pago de la pension
para empresas y empleados es una
medida para gque las empresas tengan el
flujo de efectivo suficiente para cumplir
con sus obligaciones laborales.
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Oportunidad /

FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Las empresas que exportan son mas El sector minero y constructor esta
resistentes al ciclo econémico, en la aunado fuertemente a la transferencia de
medida que pueden compensar la caida | tecnologia junto con la innovacién y el
de ventas en un mercado con mayores emprendimiento para mitigar el impacto
POLITICO Politica Exterior ventas en otros. Al operar en varios en el medio ambiente. Varios paises han Oportunidad
mercados, las empresas colaborado con Colombia para
internacionalizadas diversifican riesgos. actualizarla en las tendencias mundiales.
Todas las organizaciones hoy en dia Actualmente el gobierno es
deben estar muy atentas a la estabilidad | medianamente estable debido a los
gue presente el gobierno, debido a esto | escandalos de corrupcién y la mediocre
. - » pueden darse muchas variables en el gestién del gobierno en el manejo de la
POLITICO Estabilidad Politica sector laboral. pandemia; el panorama es incierto frente Amenaza
al posicionamiento de los altos
funcionarios publicos en sus cargos.
De conformidad con las normas Le brinda al usuario credibilidad y
correspondientes, seran responsables de | confianza al adquirir el servicio
LEGAL Normatividad Aplicable al Sector :;spg?tlggd%?’ogeesngl:tzzirr?zl T)Iropi etario, Oportunidad
el poseedor o el tenedor de la mercancia
Se promulga la emergencia sanitaria Las actividades se ralentizan debido al
generada por el COVID-19 y decreta el distanciamiento y los protocolos que
aislamiento selectivo con distanciamiento | deben cumplirse para poder ingresar a las
LEGAL Decreto 1168 de 2020 individual basado en la conciencia y instalaciones y proyectos de diversos Oportunidad
responsabilidad de los ciudadanos clientes del sector
Proteger los intereses econémicos de los | Le garantiza al usuario el mejor servicio y
LEGAL Derecho Comercial usuarios a la hora de adquirir bienes o confianza Oportunidad
servicios.
. Responder al usuario con el servicio que | Obtener mas clientes debido a un servicio .
LEGAL Derecho Civil el solicito que se presto Oportunidad
. El cuidado del medio ambiente y buen Sensibilizacion a la poblacion .
LEGAL Derecho Ecolégico control de los residuos Oportunidad
No aplica ya que el derecho Garantizar que se cumplan las actividades
LEGAL Derecho Administrativo administrativo regula las entidades destinadas a satisfacer los fines del Amenaza

publicas

estado.
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Derecho al trabajo y hacer remunerado Apertura de nuevos cargos .
LEGAL Derecho Laboral segun la ley Oportunidad
Normas que rige a todas las Este apartado esta unido con la politica
organizaciones que se deben cumplir y fiscal y la realidad econémica nacional e
. . son obligatorias internacional; el gobierno dictamina las
LEGAL Derecho Tributario leyes a través del legislativo y el ente Amenaza
regulador es la DIAN.
Toda empresa u organizacion debe Sefiala la responsabilidad que asume la
acogerse a todas las reformas laborales, | empresay el sector para la adopcion y
comerciales, tributarias entre otras. ejecucion de las medidas impuestas por el
gobierno; en el panorama presente es la
emergencia decretada y las medidas
LEGAL Reformas Legales en el sector adoptadas para contrarrestar y mitigar los Amenaza
minero y constructor. ) PR P
contagios, asi mismo poner limite a la
desaceleracién econémica y social que
conlleva dicha emergencia
Toda organizacion debe respetar la Mejorar radicalmente los servicios, desde
propiedad intelectual que hace referencia | la traduccion neuronal de patentes hasta
. . a las creaciones o inventos. su utilizacién para la busqueda de
LEGAL Derechos de propiedad intelectual informacién sobre marcas, entre muchas Amenaza
otras posibilidades.
La tecnologia es aplicada para minimizar | Los cambios tecnoldgicos ha avanzado
los impactos negativos de las actividades | exponencialmente en la Ultima década y
mineras y de construccion en el entorno. | Colombia no es ajeno a este fenémeno; la
aplicacién e innovacién de nuevos
equipos y formas de realizar las
. . . actividades para lograr una productividad .
TECNOLOGICO Cambios Tecnoldgicos P 9 b Oportunidad

limpia y sostenible genera el ingreso de
recursos por parte de los clientes y
proveedores para alcanzar esta meta

41




Oportunidad /

FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Se relaciona con la empresa ya que debe | Los avances tecnolégicos y las
orientarse en un sector de mercado y telecomunicaciones han producido una
buscar la manera de competir a futuroy | transformacién de las TIC, cuyo impacto
en la nueva era tecnolégica ha afectado a todos los sectores de la
TECNOLOGICO | Innovacién y desarrollo del sector. economiay de la sociedad. Las nuevas Oportunidad
tecnologias son un elemento
imprescindible y en continuo desarrollo
dentro de cualquier empresa
Se relaciona con el sector ya que las La tecnologia de procesos le permite al
tecnologias y procesos implementados sector tener ventajas competitivas entre
permiten ser o aplicar la innovacion. sus actores debido a que permite anticipar
las situaciones que se presentan y logran
aportar soluciones practicas a los clientes.
TECNOLOGICO | Administracion del Conocimiento Esgosnea{g;?g ﬁ:cleorsfreer;]ttrs r;alrgslentos del Oportunidad
novedades que se presenten y sugerir
alternativas de solucién.
Esta relacionada con el sector en estas En la actualidad esta variable ha cobrado
se usan herramientas tecnoldgicas. un papel protagonico para que las
empresas puedan adaptarse y surgir en el
mercado; en el sector tanto minero como
TECNOLOGICO Tecnologias de la Informacion constructor eren _adoptar h_grramlentas Oportunidad
gue le permitan la interrelacion de la
informacion y la gestion virtual de las
empresas
Se relaciona con la empresa ya que Alineado con el panorama actual y futuro
muestra la capacidad para poder proximo, la virtualidad es una opcién que
competir en el mercado global e gand terreno en este afio, sin embargo,
) internacional para el sector solo es tema administrativo
TECNOLOGICO Empresas Virtuales ya que la operatividad y productividad si Oportunidad

tiene que ejecutarse presencialmente

42




FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Segun Philip Kotler, el marketing 4.0 esta | El sector minero y constructor estan
orientado mas a la interaccion de la realizando acuerdos comerciales con
marca con la realidad social, enfocar al aquellas empresas que le puedan brindar
cliente en las recomendaciones y soluciones reales, por lo que las
necesidades reales mas que en la empresas proveedoras de bienes y
. . compra; la evolucién hacia la dimensiéon | servicios deben adaptarse a las .
TECNOLOGICO Marketing 4.0 digitgl necesidades reales 5 brindas experiencias Oportunidad
satisfactorias que permitan afianzar y
crear lazos comerciales en el futuro.
Es relacionada con el sector ya que La variable esta relacionada con las TIC,
puede ser implementada para la la tendencia es la masificacion de la
TECNOLOGICO Administracion 2.0 optimizacion de taras y procesos. virtualidad y esto trae consigo nuevas Oportunidad
estrategias de administracion.
Se ve relacionado ya que es el proceso Los productos tecnolégicos, al igual que
de evolucién que toda tecnologia tiene todos los seres vivos, estan sujetos a una
en el tiempo. multitud de cambios a lo largo de su
existencia. Las tensiones y dificultades
TECNOLOGICO Transformaci(’)n_digital en el sector que acompafan a esos cambiqs producen Oportunidad
minero ciertos patrones de comportamiento
caracteristicos, llamados fases.
Es relacionada ya que este permite Los procesos de transformacion digital
disefiar y ofrecer la satisfaccion de las han llevado a incrementar la tendencia de
necesidades esenciales del cliente . varios clientes de hacer migraciones a la
TECNOLOGICO | Nivel de Desarrollo Tecnolégico nube. “La adopcion ahora esta creciendo, Oportunidad
ya no es una opcion para el negocio, es
una realidad.
Se ve relacionado con el sector ya que Las empresas deben considerar como las
permite la innovacién en procesos y tecnologias les agregan valor a sus
productos que permitan aumentar la procesos de negocio o como transforman
eficiencia en sus procesos. con ellas el negocio de sus clientes. La
TECNOLOGICO Tecnologias Emergentes inquietud parte de estos puntos y de aqui Oportunidad

tienen que ir definiendo qué procesos y
gué areas de negocios son las que
quieren impactar.
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JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Se relaciona con la empresa ya que debe | Estas son basadas en las cuatro
orientarse en un sector del mercado y estrategias de marketing donde incluye el
GLOBAL Segmento del mercado global buscar la manera de competir a futuro servicio el precio la distribucién y Oportunidad
promocion
Se relaciona con la empresa ya que El objetivo principal del modelo
muestra la capacidad para poder econémico esta basado en que las
competir en el mercado global e organizaciones busquen reducir costos
GLOBAL Competitividad global internacional para aumentar las ganancias para Oportunidad
mantenerse vigente dentro del mercado
comunista.
Las empresas formales tienen que La economia gris o informal es un
competir en desigualdad de condiciones | obstaculo importante al desarrollo
con las empresas informales, que gozan | econémico del pais. Esto ocurre porque el
de la evasién del impuesto de renta, del | gobierno, al no poder cobrar impuestos a
GLOBAL Economia Informal IVA y de las contribuciones relacionadas | la economia informal, acaba financiando Amenaza
con la némina de sus empleados. sus actividades aumentando los
impuestos a las empresas formales.
Se relaciona con el sector ya que con La competencia y el liderazgo de ventajas
estas alianzas es posible adentrarse en | competitivas. Hacen que dia a dia, la
nuevos mercados. estructura y las estrategias de las
empresas se adapten a los mismos.
GLOBAL Alianzas Estratégicas Consecugntemente con esto, hgn_surg|do Oportunidad
nuevas direcciones para las practicas
gerenciales y organizacionales.
Se relaciona con la empresa ya que esta | En Colombia el mercado extractivo se
produce maquinaria pesada con fines esté expandiendo y permite al sector
GLOBAL Mercados Extractivos extractivo crecer econdmicamente, logrando generar Oportunidad

rentabilidad e inversién social a través de
empleos y programas sociales
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GLOBAL

Poder del sector de asesorias
organizacionales a nivel global

La empresa para mantener su posicion
de liderazgo en los sectores industriales
enfrentan permanentemente el reto del
crecimiento, pese a esto se requiere
asesorias.

Las Organizaciones estan sujetas
constantemente a los embates de su
contexto y eso requiere que introduzcan
cambios y modificaciones tanto en su
estructura como en los procesos, lo que a
su vez impacta sobre los distintos
participantes organizacionales.

Oportunidad

GLOBAL

Crisis sanitaria COVID-19

La crisis sanitaria a nivel mundial
producto de la pandemia ha afectado en
sobremanera el sector minero y
extractivo debido a la contraccion de los
precios de los metales e hidrocarburos,
ademas de detener las labores de
construccién de obras civiles hasta
nueva orden.

En el segundo trimestre del afio 2020 la
crisis aun persiste en varios paises de
Europa y América Latina, y aunque las
operaciones en el sector han iniciado
actividades, no lo ha hecho con la
velocidad necesaria para que muestre un
repunte significativo en los indicadores.

Amenaza

GLOBAL

Apertura de Mercados Globales

Se ve relacionado con el sector industrial
y esto permitiria la compra de insumos.

Los mercados internacionales permiten el
desarrollo de las economias, puesto que
estas pueden producir distintos bienes y
colocarlos en estos mercados para ser
adquiridos por aquellos paises donde no
se pueden producir de una manera
eficiente

Amenaza

GLOBAL

Interaccién con el entorno global

Se ve relacionado con el sector, puesto
gue la empresa maneja productos
industriales en donde los cuales podrian
posicionarse en nuevos segmentos.

El entorno global provoca una creciente
competencia entre las economias
regionales y locales y en esta carrera
competitiva hay regiones que pierden y
regiones que ganan. Sin embargo, por la
amenaza de pandemia por el coronavirus
COVID-19, la interaccion se ha retraido
notoriamente afectando la economiay
entorno mundial

Amenaza
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FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR Oportunidad /
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
Se ve relacionado con el sector industrial | Es el proceso de eliminacién de trabas al
y es una oportunidad de posibles comercio entre dos 0 més paises. ...
disminuciones en los impuestos o fletes Resulta importante destacar que
) ) en diversos paises . la integracién econémica no es lo mismo
GLOBAL Procesos de, |n_tegraC|on que _eI libre comercio, ya que sqlo se Oportunidad
Econdémica eliminan las trabas entre los paises que
se integran, manteniendo las trabas con
terceros paises.
El sector minero y constructor generan Dado el gran impacto negativo que
gran impacto en el medio ambiente, por | generan las actividades mineras y de
lo que la sostenibilidad ambiental es el construccion, los gobiernos y las
estandarte de la 6ptima administracion empresas del sector han adoptado
de las empresas. medidas que reduzcan las consecuencias
o . a través de programas ambientales, .
AMBIENTAL Sostenibilidad Ambiental creacion y promulgacion de normas de Oportunidad
regularizacion y asi mismo estandares de
calidad obligatorias para las empresas.
. Reutilizacién de residuos, desechos y Reciclar y reutilizar los sobrantes .
AMBIENTAL Desarrollo Sostenible reciclable Oportunidad
Se relaciona directamente con el sector | La Gestion Ambiental se entiende dentro
ya que define ciertas caracteristicas para | del sistema de Gestion de Calidad Total
orientar y priorizar las inversiones en el de la empresa, orientada a establecer los
las dificultades que pueden presentarse | procedimientos, medidas y acciones para
durante el proceso y las ventajas que se | satisfacer los requerimientos ambientales
Sistemas de Gestion de Calidad | derivan de tal desarrollo e implantacién y de esta forma conseguir un producto .
AMBIENTAL Ambiental de sistemas de gestion de la calidad con una calidad que satisfaga al Oportunidad
como una via importante para lograr consumidor de manera econémica.
mejores resultados en la gestion de esta
entidad
Reduccion de desechos industriales La normatividad ha venido fortaleciéndose
en esta variable para proteger el medio
AMBIENTAL Disminucién de Desechos ambiente y las empresas han adoptado Amenaza

diferentes medidas de control.
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Oportunidad /

FACTOR VARIABLES CLAVES RELACION CON EL SECTOR
JUSTIFICACION Y TENDENCIA Amenaza
La declaracion del Estado de emergencia | El sector tiene definido politicas
econodmica, social y ecolégica fue el ambientales para el control de desechos
manejo gubernamental del Estado para antes de que ocurriese la pandemia, en la
evitar la propagacion del virus y ademéas | actualidad ha reforzado estas medidas y
Politicas Ambientales pos evitar la contaminacién por desechos también el andlisis de riesgo de
AMBIENTAL h sanitarios, debido al aumento subito de actividades hacia el entorno. Oportunidad
pandemia IR
elementos de proteccion individual y
desechos hospitalarios.
Cuidar y velar por la naturaleza El vertimiento de residuos en fuentes
hidricas junto con las actividades de
AMBIENTAL Recursos Hidricos perforacion tiene impactos considerables Oportunidad
en este recurso.
Cuidar y velar por la naturaleza El medio ambiente se ve
considerablemente afectado por las
actividades dentro del ecosistema; esta
AMBIENTAL Biodiversidad variable re relaciona con las politicas Amenaza
ambientales la cual busca proteger la
biodiversidad de la region y la nacién
Implementacion de nuevas energias incrementard a medida que va pasando el
AMBIENTAL Energias Alternativas alternativas por ejemplo la solar tiempo porque las energias fésiles se Oportunidad
estan agotando
Deforestacion de los sectores donde se el sector lamentablemente es generador
AMBIENTAL Elevada Deforestacién realizaran las actividades mineras y de la deforestacién cuando inician sus Amenaza
constructoras actividades productivas
Mineria regulada por la normatividad El problema reside en que la actividad
actual que asegure la sostenibilidad ilegal esta ocasionando el 46% del dafio
ambiental y la rentabilidad empresarial ecoldgico en la selva, el principal pulmén
del pais. Aunado al hecho de que las
redes de narcotrafico y grupos armados
AMBIENTAL Mineria llegal se han asentado alrededor de las minas Amenaza

ilegales de oro, lo que ademas de
destruccién ambiental ha generado
violencia y pobreza.

(Fuente: Elaboracion propia)
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8.2. Matriz perfil de oportunidades y amenazas del medio POAM.

Esta matriz es la tabulacion de las oportunidades y amenazas de la matriz integrada
del entorno con base en la categorizacion de oportunidad o amenaza, la importancia
que tiene frente a la naturaleza de la unidad estratégica de negocio y el potencial
impacto que ocasionaria en ella. La siguiente tabla contiene la tabulacién
mencionada:

Tabla 4 Matriz POAM

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR VARIABLE DEL FACTOR
A M B A M B A M B
SOCIAL Tamafio de la poblacién X X
SOCIAL Tasa de natalidad X X
SOCIAL Tasa de mortalidad X X
SOCIAL Esperanza de vida X X
SOCIAL Poblacién étnica X X
desigualdad social frente a la
SOCIAL nueva realidad X X
SOCIAL Responsabilidad social X X
SOCIAL Seguridad ciudadana X X
SOCIAL Reforma a la seguridad social X X
SOCIAL COVID-19 X X
ECONOMICO Crecimiento del PIB X X
i Exportaciones e Importaciones
ECONOMICO del sector industrial. X X
ECONOMICO Deuda Externa X X
ECONOMICO Competitividad sectorial X X
ECONOMICO indice de desempleo X X
ECONOMICO Tasa de inflacién X X
ECONOMICO Balanza de pagos X X
ECONOMICO indice de precios del productor X X
ECONOMICO Tasas de interés X X
ECONOMICO Tasa de cambio X X
POLITICO Forma de Gobierno X X
) Plan de Ordenamiento Territorial
POLITICO Nacional X X
POLITICO Politicas gubernamentales X X
) CONPES 2898 minero -
POLITICO energético X X
POLITICO Competitividad Sostenible X X
) Credibilidad de Instituciones o
POLITICO Entidades del Estado X X
Politica nacional para la
) formalizacion de la mineria
POLITICO Decreto 933 de 2013 X X
) Politicas publicas frente a la
POLITICO pandemia X X
POLITICO Politica Exterior X X
POLITICO Estabilidad Politica X X
LEGAL Normatividad Aplicable al Sector X X
LEGAL Decreto 1168 de 2020 X X
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OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR VARIABLE DEL FACTOR
A M B A M B A M
LEGAL Derecho Comercial X X
LEGAL Derecho Civil X
LEGAL Derecho Ecolégico X X
LEGAL Derecho Administrativo X X
LEGAL Derecho Laboral X X
LEGAL Derecho Tributario X X
Reformas Legales en el sector
LEGAL minero y constructor. X
Derechos de propiedad
LEGAL intelectual X
TECNOLOGICO Cambios Techolégicos X X
TECNOLOGICO Innovacién y desarrollo del sector. X X
TECNOLOGICO Administraciéon del Conocimiento X X
TECNOLOGICO Tecnologias de la Informacién X X
TECNOLOGICO Empresas Virtuales X
TECNOLOGICO Marketing 4.0 X X
TECNOLOGICO Administracién 2.0 X X
) Transformacion digital en el
TECNOLOGICO sector minero X X
TECNOLOGICO Nivel de Desarrollo Tecnoldgico X X
TECNOLOGICO Tecnologias Emergentes X X
GLOBAL Segmento del mercado global X X
GLOBAL Competitividad global X X
GLOBAL Economia Informal X
GLOBAL Alianzas Estratégicas X
GLOBAL Mercados Extractivos X X
Poder del sector de asesorias
GLOBAL organizacionales a nivel global X
GLOBAL Crisis sanitaria COVID-19 X X
GLOBAL Apertura de Mercados Globales X X
GLOBAL Interaccion con el entorno global X X
Procesos de integracion
GLOBAL Econdémica X X
AMBIENTAL Sostenibilidad Ambiental X X
AMBIENTAL Desarrollo Sostenible X X
Sistemas de Gestion de Calidad
AMBIENTAL Ambiental X X
AMBIENTAL Disminucién de Desechos X X
Politicas Ambientales pos
AMBIENTAL pandemia X X
AMBIENTAL Recursos Hidricos X X
AMBIENTAL Biodiversidad X X
AMBIENTAL Energias Alternativas X X
AMBIENTAL Elevada Deforestacion X X
AMBIENTAL Mineria llegal X X

(Fuente: Elaboracion propia)
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8.3. Matriz evaluacién de factores externos EFE.

Esta matriz permite cuantificar las fortalezas y debilidades de mayor impacto que
surgieron del diagnéstico a la unidad estratégica de negocio relacionadas en la
matriz POAM. Esta matriz permite dar un peso nominal entre O y 1, una calificacion
entre menos importante para las amenazas (1 o 2) y mas importante para las
oportunidades (3 0 4), el producto entre estos dos items dar4 un peso ponderado el
cual se contrastara entre la calificacion obtenida por el factor de éxito.

Si la calificacion supera la media de 2.5 y, ademas el puntaje de las oportunidades
supera al puntaje de las amenazas, el medio ambiente o andlisis de la industria en
donde se desarrolla las actividades de la unidad estratégica de negocios es
favorable.

Mas adelante esta matriz sera de gran utilidad para la formulacion de las estrategias.
se presenta la tabla con la matriz respectiva, peso, calificacion y peso ponderado:

I Amenazas

Oportunidades

Tabla 5 Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
Responsabilidad social 0.020 5 0.06
Competitividad sectorial 0.030 4 0.12
Tasa de inflacién 0.090 4 0.36
Tasa de cambio 0.050 4 0.2
Competitividad Sostenible 0.050 3 0.15
Marketing 4.0 0.030 5 0.09
Segmento del mercado global 0.020 3 0.06
Competitividad global 0.020 5 0.06
Mercados Extractivos 0.090 4 0.36
Tasas de interés 0.060 4 0.24
Politica nacional para la formalizacién de la mineria
Decreto 933 de 2013 0.040 4 0.16
Tecnologias de la Informacion 0.040 3 0.12
Nivel de Desarrollo Tecnoldgico 0.040 5 0.12
Sistemas de Gestion de Calidad Ambiental 0.060 4 0.24
COVID-19 0.100 1 0.1
Crecimiento del PIB 0.080 1 0.08
Exportaciones e Importaciones del sector industrial. 0.080 1 0.08
Interaccion con el entorno global 0.070 2 0.14
Desigualdad social frente a la nueva realidad 0.030 2 0.06

TOTAL 2.8

(Fuente: Elaboracién propia)
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Analisis Matriz EFE: El puntaje demuestra que la situacion nacional esta
gravemente afectada por la crisis mundial suscitada por la pandemia de COVID-19
sin embargo, en analisis demuestra que las oportunidades predominan sobre esta
amenaza mayor, especialmente en el sector en el que esta inmersa la unidad
estratégica de negocio. La inflacion junto con la devaluacion del ddlar y el
crecimiento del mercado extractivo son un ejemplo claro de este fendmeno.
Aunque existe gran incidencia por el entorno global causado por la pandemia, el
sector esta reaccionando favorablemente, por consiguiente, la unidad estratégica
de negocio tiene la oportunidad en un futuro cercano de reactivar los servicios
postventa y también la oportunidad de crear nuevos negocios, tales como contratos
de servicio en flota de equipos, visitas programadas, mantenimientos predictivos,
supervision en campo, entre los mas importantes.

8.4. Matriz perfil de capacidades internas PCI.

Esta matriz permite evaluar las fortalezas y debilidades que posee la unidad
estratégica de negocio, identificadas en 5 grandes dimensiones Illamadas
capacidades: directiva, financiera, competitiva, tecnolégica o de operaciones y de
talento humano. En contexto con el primer objetivo, esta matriz segmenta los
aspectos que benefician o perjudican el funcionamiento de la unidad.

Tabla 6 Matriz PCI

c idad Eactores Criticos de FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
apacica éxito ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

FUNCIONALIDAD DE

LA BLM (Business Line X X
Directiva Management)

ESTILO DE X X
Directiva DIRECCION

TOMA DE X X
Directiva DECISIONES

CONTROL DE X X
Directiva GESTION

SISTEMA DE X X
Directiva PLANEACION

PLANEACION Y X X
Directiva PARTICIPACION

UTILIDAD DE LOS X X
Directiva PLANES

FRECUENCIA DE LOS X X
Directiva PLANES

ASUNCION DE X X
Directiva RIESGOS

ESTRUCTURA

FLEXIBLE X X

(Colaboracién del
Directiva organigrama)

INDICADORES DE X X
Financiera RENTABILIDAD
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c idad Factores Criticos de FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
apacida éxito ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

SEGUIMIENTO DE LA X X
Financiera CARTERA

CONTROL DE X X
Financiera ACREEDORES.

GESTION DE OTROS X X
Financiera ACTIVOS.

CONTROL DE

PRESUPUESTO Y X X
Financiera PROVISIONES

GESTION DE LA X X
Financiera FINANCIACION

ESTADOS X X
Financiera FINANCIEROS

RAZONES DE X X
Financiera LIQUIDEZ

RAZONES DE

ESTRUCTURA DE X X

CAPITAL Y
Financiera SOLVENCIA

CALCULO DE COSTO X
Financiera ESTANDAR
Competitiva | CRM X

GESTION DEL AREA X X
Competitiva | COMERCIAL MRS

PARTICIPACION EN X X
Competitiva | EL MERCADO

PORTAFOLIO DE

PRODUCTOS Y X X
Competitiva | SERVICIOS

POLITICA DE

PRECIOS, X X

DESCUENTOS Y
Competitiva | PROMOCIONES

PORTAFOLIO DE X X
Competitiva | CLIENTES

ESTRATEGIAS

MARKETING Y X X
Competitiva | PROMOCION

ORGANIZACION,

MEDIOS Y X X

RECURSOS DEL
Competitiva | AREA COMERCIAL

ATENCION AL X X
Competitiva | CLIENTE

SISTEMA DE

INFORMACION X X
Competitiva | COMERCIAL
Tec. GESTION DE LAS X X
Operaciones | OPERACIONES

CRITERIOS PARA LA

EVALUACION DE X X
Tec. EQUIPOS Y
Operaciones | COMPONENTES
Tec. FORMA DE REALIZAR X X
Operaciones | LAS EVALUACIONES
Tec. RESTRICCIONES EN X X
Operaciones | LA OPERACIONES

INSTALACIONES Y

PROCESQS CAMBIOS X X
Tec. EN LOS ULTIMOS
Operaciones | ANOS
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c idad Factores Criticos de FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
apacida éxito ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
MANTENIMIENTO Y
Tec. PREVENTIVO Y X X
Operaciones | CORRECTIVO
ADMINISTRACION
Tec. TOTAL DE LOS X X
Operaciones | PROCESOS TPM
PRODUCCION
Tec. (GESTION X X
Operaciones | AMBIENTAL)
Tec. i X X
Operaciones | FIJACION PRECIOS
Tec. REVISION DE X X
Operaciones | PRECIOS
Talento FUENTES DE X X
humano RECLUTAMIENTO
CRITERIO DE
RECLUTA'MIENTO Y % X
Talento SELECCION DE
humano PERSONAL
MEDIOS DE
Talento SELECCION DE X X
humano PERSONAL
Talento X X
humano SEGURIDAD SOCIAL
Talento INDUCCION DEL X X
humano PERSONAL
ENTRENAMIENTO
Talento DEL TALENTO X X
humano HUMANO
Talento CRITERIOS PARA X X
humano AJUSTAR SALARIOS
INCENTIVOS Y
Talento ESTIMULOS QUE X X
humano OFRECE
RAZONES PARA
Talento RECONOCER X X
humano ESTIMULO
Talento RAZONES PARA X X
humano SANCIONES

(Fuente: Elaboracién propia)

8.5. Matriz evaluacioén factores interno EFI.

Es la cuantificacién de las fortalezas y debilidades de la unidad estratégica de
negocio registradas en la matriz PCI con base en la importancia y el impacto que
tienen al interior de la unidad. Su aplicacion es similar a la matriz EFE.

Acorde al puntaje obtenido, mas adelante sera directriz para la planificacion
estratégica teniendo presente las fortalezas mas sobresalientes y tomar acciones
de mejora frente a las debilidades.
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Tabla 7 Matriz EFI.

Fortalezas
Debilidades
’ ) TOTAL
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO | CALIFICACION | PONDERADO

CONTROL DE GESTION 0.05 4 0.2
TOMA DE DECISIONES 0.045 4 0.18
FUNCIONALIDAD DE LA BLM (Business Line Management) 0.035 4 0.14
ESTILO DE DIRECCION 0.035 4 0.14
ENTRENAMIENTO DEL TALENTO HUMANO 0.03 4 0.12
ORGANIZACION, MEDIOS Y RECURSOS DEL AREA COMERCIAL 0.025 4 0.1
FORMA DE REALIZAR LAS EVALUACIONES 0.025 4 0.1
ASUNCION DE RIESGOS 0.03 3 0.09
ESTRUCTURA FLEXIBLE (Colaboracién del organigrama) 0.03 3 0.09
CRITERIO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL 0.02 4 0.08
GESTION DE LAS OPERACIONES 0.02 4 0.08
CRITERIOS PARA LA EVALUACION DE EQUIPOS Y COMPONENTES 0.02 4 0.08
GESTION DEL AREA COMERCIAL MRS 0.025 3 0.075
PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 0.025 3 0.075
SEGURIDAD SOCIAL 0.015 4 0.06
INDUCCION DEL PERSONAL 0.015 4 0.06
PLANEACION Y PARTICIPACION 0.015 4 0.06
UTILIDAD DE LOS PLANES 0.02 3 0.06
SEGUIMIENTO DE LA CARTERA 0.02 3 0.06
GESTION DE LA FINANCIACION 0.02 3 0.06
ATENCION AL CLIENTE 0.02 3 0.06
RESTRICCIONES EN LA OPERACIONES 0.02 3 0.06
ADMINISTRACION TOTAL DE LOS PROCESOS TPM 0.02 3 0.06
RAZONES PARA SANCIONES 0.015 3 0.045
CRM 0.01 4 0.04
FUENTES DE RECLUTAMIENTO 0.005 4 0.02
INDICADORES DE RENTABILIDAD 0.025 1 0.025
CONTROL DE PRESUPUESTO Y PROVISIONES 0.025 1 0.025
ESTADOS FINANCIEROS 0.025 1 0.025
RAZONES DE LIQUIDEZ 0.025 1 0.025
RAZONES DE ESTRUCTURA DE CAPITAL Y SOLVENCIA 0.025 1 0.025
CALCULO DE COSTO ESTANDAR 0.03 1 0.03
PORTAFOLIO DE CLIENTES 0.05 1 0.05
GESTION DE LAS OPERACIONES 0.01 1 0.01
MEDIOS DE SELECCION DE PERSONAL 0.01 1 0.01
CRITERIOS PARA AJUSTAR SALARIOS 0.01 1 0.01
INCENTIVOS Y ESTIMULOS QUE OFRECE 0.005 1 0.005
RAZONES PARA RECONOCER ESTIMULO 0.03 2 0.06
PARTICIPACION EN EL MERCADO 0.03 2 0.06
ESTRATEGIAS MARKETING Y PROMOCION 0.03 2 0.06
FIJACION PRECIOS 0.03 1 0.03
REVISION DE PRECIOS 0.03 1 0.03
TOTAL 2.675

(Fuente: Elaboracion propia)
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Analisis: la unidad de negocio presenta un total de 2.675, la cual no es alta debido
a la situacion ocasionada por la pandemia y la contraccién de la economia mundial;
esto repercute especialmente en los indicadores de rentabilidad por el
incumplimiento en el presupuesto de ventas del servicio postventa.

Las variables que sobresalen son el estilo de direccion y la funcionalidad de la
misma, lo que implica la activa participacion de la alta gerencia y el BLM en las
gestion y administracion de la unidad de negocio; sin embargo, en las debilidades
resalta las razones financieras para evaluar la rentabilidad y gestion econdémica,
debido a factores externos mencionados anteriormente y que impactaron de manera
significativa en las finanzas y por ende los indicadores.
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8.6. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion PEYEA.

Esta matriz permite identificar si la posicion estratégica o gestion de la unidad
estratégica del negocio es agresiva, conservadora, defensiva o competitiva,
analizando las dimensiones internas (fuerza financiera FF y ventaja competitiva VC)
y dimensiones externas (estabilidad del ambiente EA y fuerza de la industria Fl.). es
un contraste entre los aspectos internos e internos con una base comin como son
las dimensiones.

Tabla 8 Matriz PEYEA.

INDICADORES DE RENTABILIDAD

SEGUIMIENTO DE LA CARTERA 4 AREA COMERCIAL

CONTROL DE PRESUPUESTO Y

PROVISIONES 1 MERCADO -2
RAZONES DE LIQUIDEZ 1 PRODUCTOS Y SERVICIOS -2
CALCULO DE COSTO ESTANDAR 1 CLIENTES -4

-2.4

Compet|t|V|dad junto con la
Recursos Hidricos -2 proteccion del medio ambiente 6
Biodiversidad -3 Fidelizacion del cliente 5
Energias Alternativas -3 Calidad de los servicios 4
Elevada Deforestacion -3 Posicion financiera 2
Mineria llegal -3 Gran capacidad instalada 5
2.8 4.4

(Fuente: Elaboracién propia)

Punto X 2.0

Punto y -1.2

-
I I [ I I
-

Andlisis: La unidad de negocio se encuentra en el cuadrante competitivo debido a
las caracteristicas evaluadas las cuales no tienen un peso ponderado considerable,
especialmente las financieras. Esto se debe a la contraccién que sufre la division
para adaptarse a la realidad econdémica, politica y social de la region que le permita
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en este momento y un futuro cercano mantener sus operaciones sacrificando profit
y crecimiento.

Aunado a este panorama, la estabilidad del medio ambiente esta ligado més con el
sector que con la misma division, sin embargo, la unidad de negocio resalta la
competitividad y la sostenibilidad unido a la proteccion del medio ambiente."

8.7. Matriz de vulnerabilidad.

Permite el analisis entre las oportunidades y las debilidades a través de puntales;
dichos puntales son las oportunidades identificadas en la matriz EFE y contra las
amenazas de la matriz EFI; asi se evalla el grado de incidencia y consecuencia
entre una o ambas para asi determinar qué tan vulnerable o preparada se encuentra
la unidad estratégica de negocio.

Para el trabajo muestra el panorama de la unidad estratégica de negocio y qué tan
preparada o vulnerable puede encontrarse, convergiendo mas adelante en el
analisis de la matriz FODA si deben postularse estrategias ofensivas, defensivas,
adaptativas o de supervivencia.
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Tabla 9 Matriz de vulnerabilidad.

AMENAZA

original de Epiroc, si es mas economico, por lo que le
representa al cliente una opcion temporal pero que
puede convertirse en permantente.

# Pul';gf: f\ff?;f}fﬁfs (AMENAZAS DE LA CONSECUENCIA 'M(Po’f%;—o PROB(’S‘_;'L'DAD RE?D?]E)'ON GRAFICO ANALISIS
MATRIZ EFE)
Desestabilidad en la gestion 6ptima de la unidad - Se encuentra en peligro debido a
estratégica de negocio MRS; no es pobile plantear un la alta probabilidad de ocurrencia
panorama favorable de negocios por el impacto L0 =0 de esta amenaza en la unidad de
. economico y social de la enfermedad. Los forecast negocio, ademéas que es un factor
1 CONTROL DE GESTION COVID-19 de ventas para la unidad estratégica no se ejecutaron 8 0.9 7 incontrolable y al cual solo resta
en su lolalid.ad y su porcentaje de cumplimiento es tomar las medidas pertinentes
bastante bajo comparado con la meta esperada. Wiinerabie () Preparada (i) para mitigar su riesgo en el
negocio.
Las empresas del sector retraen la opoprtunidad de
hacer negocios en corto plazo, disminunendo las o |se encuentra en peligro por su
ventas de servicios de mano de obra en campo, miatrens ) tn paisro ) it probabilidad do oeurenoia
Crecimiento del reparéciones en taller, acuerdos y contratos de consecuencia de la crisis '
2 TOMA DE DECISIONES servicio. 9 0.9 7 P
PIB L P " economica global; el sector fue
Puede tomarse decisiones drasticas como aplicar fuertemente impactado desde el
dow nsizing no planificado estratégicamente, Vuinerable (V) Proparada fin) aislamiento obligatorio.
desmotivando a los colaboradores y disminuyendo la
productividad.
No definir estrategias adecuadas para minimizar el Se encuentra preparada debido a
impacto econémico y financiero de la unidad que casa matriz tomo las medidas
estratégica de negocio MRS; ademas la Gerencia neetersa fpelem i peritientes para contrarretar sus
FUNCIONALIDAD DE LA General puede prescindir de este cargo efectos; sin embargo, la unidad de
3 BLM (Business Line COVID-19 temporalmente ante los resultados negativos en la 7 0.6 9 = negocio puede verse afectada por
Managment) venta de partes y servicios. los altos costos de importacion
Vulrarable (V) Preparads. (W) que surjan mientras esté presente
la pandemia y los estados de
emeragencia
H grupo Epiroc desde casa matriz en Suecia puede Este punta esta preparado para
determinar el plan de contingencia a seguir por parte N
de la Gerencia General y el BLM de la unidad Lo i ecr:S;'ragrorlezlea;LaS:mnqajea.essl?é
o | obarion aa - [ nteraccion con el estratégica de negocio. impidisndo la colaboracién de . o6 s muy cerca del cuadrante en
organigranma) entorno global apel do ejecutoresgde tgéctlca;/ g . peligro debido al alto grado de
- ocurrencia y que puede perjudicar
R Promersda (9) las actividades de la unidad de
negocio.
H desarrollo de actividaes de servicio ya establecida
con algunos clientes se ven afectados por el Se encuentra preparada por la
descontento social latente en el pais; las huelgas, (= G alta capacidad de reaccién y la
GESTION DE LAS Desigualdad marchas y manifestaciones sociales no permiten, por probabilidad de courrencia media;
5 OPERA CIONES social frente a la |seguridad publica, continuar con las actividades del 8 0.6 8 ™ sin embargo, esta cerca del
nueva realidad prestacion del servicio, ocasionando estancamiento cuadrante en peligro debido al alto
en la utilizacién del recurso operativo, diminuyendo Vulnarable 1V} —— impacto que tiene sobre la unidad
los ingresos y generando pérdidas para la unidad de negocio.
estratégica de negocio.
Los clientes pueden realizar reparaciones de sus Espe puntal esta preparado para
componentes con empresas extranjeras que tengan . " . contrarretar los efectos de la
CRITERIOS PARA LA sus precios muy por debajo de la unidad estratégica; amenaza frente al costo estandar
EVALUACION DE Interaccion con el [@Parte de monitorear las empresas competidoras, del servicio; al igual que los dos
e EQUIPOS Y entorno global [&hora se tiene que agregar un nuevo actor que es las v 06 1o o| anteriores puntales, esta cerca
COMPONENTES empresas satélites de reparaciones rapidas y del cuadrante en peligro por el
economicas. s P impacto frente al servicio
postventa.
Los servicios integrales estan relacionados con la
venta de repuestos; al disminuir los negocios junto
con la contraccién de las importaciones y aumento e . ‘ )
en los costos logisticos, disminuye los partes y = REen Se encuentra en peligro por su
componentes a ofrecer. alto impacto y nivelo de
PORTAFOLIO DE Exportaciones e [ ademas, algunos clientes por disminuir sus costos, . ocurrencia, sin embargo, cabe
7 PRODUCTOS Y Importaciones del | 5 adquieren o comprn los repuestos importados sino 8 0.7 8 resaltar que limita con el cudrante
SERVICIOS sector industrial. |ge los fabrican con un proveedor local; si bien no preparada dedibo a la capacidad
puede igualarse a la calidad de un componente de reaccién por parte de la unidad
Vulnerable IV} Preparada [ii} de negocio.

(Fuente: Elaboracién propia)
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8.8. Analisis de las fortalezas oportunidades debilidades amenazas FODA.

Es la relacion de los aspectos de las matrices EFE y EFI; son el plan de trabajo para
la elaboracion de las estrategias de la unidad de negocio MRS. Presenta items de
mayor incidencia o impacto y se clasifican conforme fueron analizadas y evaluadas
en las respectivas matrices del diagndéstico, ademas sera la carta de navegacion

para el planteamiento del siguiente objetivo del presente trabajo.

Tabla 10 Matriz FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Responsabilidad social

COvVID-19

Competitividad sectorial

Crecimiento del PIB

Inflacién

Exportaciones e Importaciones del sector industrial.

Tasa de cambio

Interaccién con el entorno global

Competitividad Sostenible

Desigualdad social frente a la nueva realidad

Marketing 4.0

Segmento del mercado global

Competitividad global

Mercados Extractivos

Tasas de interés

Politica nacional para la formalizacién de la mineria
Decreto 933 de 2013

Tecnologias de la Informacién

Nivel de Desarrollo Tecnolégico

Sistemas de Gestién de Calidad Ambiental

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FUNCIONALIDAD DE LA BLM (Business Line Management)

INDICADORES DE RENTABILIDAD

ESTILO DE DIRECCION

CONTROL DE PRESUPUESTO Y PROVISIONES

TOMA DE DECISIONES

ESTADOS FINANCIEROS

CONTROL DE GESTION

RAZONES DE LIQUIDEZ

CRM RAZONES DE ESTRUCTURA DE CAPITAL Y SOLVENCIA
ORGANIZACION, MEDIOS Y RECURSOS DEL AREA
COMERCIAL CALCULO DE COSTO ESTANDAR

FUENTES DE RECLUTAMIENTO

PORTAFOLIO DE CLIENTES

CRITERIO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL

GESTION DE LAS OPERACIONES

SEGURIDAD SOCIAL

MEDIOS DE SELECCION DE PERSONAL

INDUCCION DEL PERSONAL

CRITERIOS PARA AJUSTAR SALARIOS

ENTRENAMIENTO DEL TALENTO HUMANO

INCENTIVOS Y ESTIMULOS QUE OFRECE

RAZONES PARA SANCIONES

RAZONES PARA RECONOCER ESTIMULO

PLANEACION Y PARTICIPACION

PARTICIPACION EN EL MERCADO

UTILIDAD DE LOS PLANES

ESTRATEGIAS MARKETING Y PROMOCION

ASUNCION DE RIESGOS

FIJACION PRECIOS

ESTRUCTURA FLEXIBLE (Colaboracién del organigrama)

REVISION DE PRECIOS

SEGUIMIENTO DE LA CARTERA

GESTION DE LA FINANCIACION

GESTION DEL AREA COMERCIAL MRS

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

ATENCION AL CLIENTE

GESTION DE LAS OPERACIONES

CRITERIOS PARA LA EVALUACION DE EQUIPOS Y
COMPONENTES

FORMA DE REALIZAR LAS EVALUACIONES

RESTRICCIONES EN LA OPERACIONES

ADMINISTRACION TOTAL DE LOS PROCESOS TPM

(Fuente: Elaboracién propia)
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8.9. Andlisis diagndstico organizacional.

El diagndstico indica el impacto de la pandemia por COVID — 19 en la economia de
las diferentes escalas (mundial, regional, nacional), y el sector minero y constructor
no fue la excepcion; como se relaciona en la matriz del entorno, aspectos
econdmicos junto con los sociales generaron varias amenazas latentes y de gran
impacto en la organizacién; sin embargo, en los mercados extractivos, la produccion
de oro permitid que este aspecto generase una oportunidad en la cual la unidad
estratégica de negocio tiene experiencia y dominio.

Analizando los factores internos, sobresale la direccion de la unidad estratégica de
negocio liderada por el gerente de la unidad; resaltando fortalezas en factores como
la toma y estilos de direccion debido a la reaccion inmediata frente a la crisis
suscitada por el COVID — 19, ademés de la estructura flexible la cual denota la
participacion activa de los mandos medios y la sinergia existente entre la cadena de
mando. Sin embargo, los indicadores de rentabilidad fueron impactados
negativamente obligando a la empresa a tomar decisiones radicales en la reduccion
de los costos operativos y administrativos para tener solvencia econémica a corto
plazo.

El analisis cruzado de las dimensiones internas y externas evidencian la posicion
competitiva de la unidad frente a la situacibn y expectativas del mercado,
entendiendo que aun persiste la necesidad y que los clientes buscan en estos
momentos aliados que le permitan afrontar la situacion palpable con soluciones
practicas, y eficientes.

A raiz de esto, la matriz de vulnerabilidad demuestra la fina linea que separa el
cuadrante “en peligro” de “preparada”, demostrando que las fortalezas de la unidad
estratégica son vulneradas enormemente por la situacion presente y futura cercana,
aun asi, la gerencia se prepara para contrarrestar y mitigar el impacto que mas
adelante pudiese llegar a ocasionarse.
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9. FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS DE FORTALECIMIENTO PARA LA
UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS MRS

Con base en el estudio y andlisis realizado de la unidad estratégica de negocios a través
del diagnostico organizacional, se presenta el siguiente capitulo del trabajo en el cual se
formulan las estrategias que son las mas adecuadas para potencializar las fortalezas y
oportunidades, y minimizar las amenazas y debilidades.

9.1. Planteamiento de las estrategias a partir del analisis cruzado FODA.

Este cuadro relaciono las estrategias mas adecuadas para la unidad estratégica de
negocios a partir del andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas generadas del diagnéstico realizado.

Tabla 11 Andlisis cruzado FODA.

ESTRATEGIA FO (OFENSIVA)

ESTRATEGIA FA (DEFENSIVA)

« Estandarizacién del sistema de Gestion de Calidad para la
unidad estratégica de negocio MRS

« Alineacion del talento humano colaborador ante la nueva realidad
nacional y global.
* Gestion del riesgo en el area de operaciones técnicas.

ESTRATEGIA DO (ADAPTACION)

ESTRATEGIA DA (SUPERVIVENCIA)

« Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos
actuales.

« Crecimiento interno de la inversion en la unidad estratégica de
negocio a partir de la generacion de ingresos.

* Gestion del crédito comercial para la unidad estratégica de
negocio.

Tipo Estrategia

Descripcién

Estandarizacion del sistema de Gestién de Calidad para la

Fo unidad estratégica de negocio MRS

El sistema de gestion de calidad debe estandarizarse ante la nueva
realidad nacional y global; dentro de la unidad estratégica de
negocio debe resaltarse los protocolos de bioseguridad contra la
enfermedad COVID-19

Alineacion del talento humano colaborador ante la nueva

FA realidad nacional y global.

La gerencia de la unidad estratégica de negocio debe replantear la
sinergia entre los intereses de los colaboradores junto con las
expectativas y objetivos de la unidad estratégica de negocio.

FA Gestion del riesgo en el area de operaciones técnicas.

Ante el riesgo latente producido por la pandemia COVID-19, la
Gerencia de operaciones debe plantear alternativas de accién en
las operaciones que el personal técnico lleva a cabo en el servicio
posventa de la unidad de negocio; relacionando los aspectos de
seguridad y salud en el trabajo con la administracién del recurso,
logistica del servicio y consecucién de objetivos.

Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos

DO
actuales.

Ampliacién de la cobertura del servicio posventa ante las nuevas
necesidades del cliente y del sector, entendiendo la disminucién de
las operaciones extractivas de carbén junto con la nueva inversién
en la extraccion de oro y los nuevos proyectos de infraestructura
vial del pais.

Crecimiento interno de la inversion en la unidad estratégica

DA ; - - )
de negocio a partir de la generacién de ingresos.

Esta estrategia va encaminada a reinvertir parte de sus utilidades
brutas en recursos del talento humanos y tecnolégicos, alineado
con la estrategia del desarrollo de nuevos mercados.

Gestion del crédito comercial para la unidad estratégica de

DA .
negocio.

La unidad estratégica de negocio debe revisar junto con las areas
financiera y comercial el nivel de crédito comercial que se tiene, y
las acciones que se deben plantear para iniciar un proceso de cobro
oportuno, entendiendo las afectaciones econémicas que tienen los
deudores, y que permitan obtener una solucién justa y equitativa
para las partes.

(Fuente: Elaboracién propia)
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9.2. Presentacion de los planes de accion

Son las tacticas generadas para llevar a cabo o ejecutar las estrategias propuestas; su finalidad es planificar las
actividades desarrolladas y los recursos que se requirieren, asi como el tiempo necesario y los responsables de
administrar su ejecucion. Adicional, de los planes de accién derivan los cronogramas, actividades y tareas a
desarrollar, asi como los lideres responsables por cada actividad.

Tabla 12 planes de accidn por perspectiva.

Perspectiva:

Gestion de la Calidad

Estrategia:

Estandarizacion del sistema de Gestién de Calidad para la unidad estratégica de negocio MRS

Objetivo estratégico:

Actualizar e implementar el sistema de gestién de calidad de la unidad estratégica de negocio MRS en un 100% en los préximos 3 afios

Meta:

Crear o actualizar como minimo un proceso clave en la empresa al afio.

Proyectos

Planes

Programas

Actividades y Acciones

Recursos

Responsable Necesarios

Duracién

Presupuesto

Accién de seguimiento

Gestion del sistema de
calidad

Plan
estratégico

Programa de calidad

1. Identificar los procesos clave
de la unidad estratégica

2. Segmentar los procedimientos
que intervienen en cada proceso.
3. Realizar diagnostico de los
procesos clave y transversales.
4. Analizar la normatividad
vigente del SGC (actualmente
1SO 9001:2015).

5. Introducir la normatividad
referente al riesgo por COVID —
19 (ISO 22301 - Continuidad del
Negocio)

6. Actualizar el sistema de
gestién con base en la norma y
divergencias halladas.

7. Desarrollar planes de
capacitacion y reentrenamiento al

personal de la unidad estratégica.

8. Realizar la evaluacion del
nuevo SGC por medio de
especialistas en auditoria o
enviada desde la sede principal;
Buerau Veritas y auditorias
internas del grupo Epiroc.

9. Recopilar los datos y
evidencias encontradas en la
auditoria.

10. Realizar las modificaciones y
actualizaciones que
correspondan.

11. Solicitar la certificacién del
nuevo SGC."

BLM. Recurso
Gerencia de Tecnolégico.
operaciones.
Gerencia de
Soporte técnico

humano
Recursos
materiales.

Recurso Financiero.

Recurso del talento

3 afios

$ 20,000,000

Plan de control de procesos.
Meeting de avances en procesos.
Actualizaciones de los
procedimientos

Seguimiento a indicadores de
desempefio
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Perspectiva

Gestion del talento humano

Estrategia:

Alineacion del talento humano colaborador ante la nueva realidad nacional y global.

Objetivo estratégico:

Actualizar los programas de capacitacién y entrenamiento de los colaboradores frente a la nueva realidad, ademds de incentivar la motivacién y fidelizacién frente a la unidad estratégica de negocio.

Meta:

Asegurar un ambiente laboral éptimo para los colaboradores durante y después de la situacién generada por el COVID - 19 en los préximos 3 afios

Proyectos

Planes

Programas

Actividades y Acciones

Responsable

Recursos
Necesarios

Duracién

Presupuesto

Accién de seguimiento

Propuesta de un modelo de
gestién del talento humano

Plan
estratégico

Programa de
capacitacion y
entrenamiento.
Programa de plan
carrera

Programa de
reconocimiento al
talento humano

1. Disefiar un estudio del
ambiente laboral donde incluya la
percepcién de los programas,
nivel de aceptacién, medidas
tomadas por la unidad
estratégica de negocio frente a la
crisis econémica y social
ocasionada por la pandemia de
COVID - 19, y si estas son
adecuadas para solventar la
crisis.

1. Realizar el estudio de
ambiente laboral entre todos los
colaboradores de la unidad
estratégica de negocio.

2. Identificar los planes presentes
en cuanto a capacitacion,
entrenamiento, plan carrera 'y
reconocimientos.

3. Analizar los datos recolectados
del estudio de ambiente laboral.
4. |dentificar los datos que
demuestren inconformidad con
los programas.

5. Disefiar o actualizar los
programas pertinentes al
crecimiento del talento humano.
6. Realizar reentrenamiento al
personal de la empresa para
socializar los programas y
beneficios de la empresa.

7. Implementar nuevamente la
herramienta de estudio de
ambiente laboral.

8. Realizar las correcciones
pertinentes a los programas
conforme hallazgos del estudio.
9. Difundir los resultados y la
actualizacién de los programas
primero a las gerencias de
negocio y posteriormente al
personal en general.

10. Estandarizar en el SGC de la
empresa.

Gestion de
operaciones.
Gestién de soporte
técnico

- Financieros.

- RR.HH.

- Tecnoldgicos.

- De infraestructura
o locativos

3 afios

$ 35,000,000

- Bateria de riesgo psicosocial "My
voice"

- Indicadores de eficiencia.

- Rotacién de personal.

- Indicador de promocién de
personal.
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Perspectiva

Operaciones MRS

Estrategia:

Gestidn del riesgo en el &rea de operaciones técnicas.

Objetivo estratégico:

Incrementar |a eficiencia en los procesos del servicio técnico al 90%, especialmente en los que se realiza de manera presencial en los proyectos de los clientes.

Meta:

Actualizar y optimizar los procesos propios en el &rea de operaciones acorde a la nueva realidad social, politica y econémica en un 100% en los préximos 3 afios

Proyectos

Planes

Programas

Actividades y Acciones

Responsable

Recursos
Necesarios

Duracién

Presupuesto

Accién de seguimiento

Gestionamiento optimo de las

operaciones del servicio
técnico

Plan
estratégico

Programa de
bioseguridad ante la
enfermedad COVID -

19.

Programa de

certificacion Service
Level

1. Identificar todos los procesos y
subprocesos implicados en las
operaciones del servicio técnico.
2. Identificar los responsables de
cada proceso.

3. Realizar diagnéstico al area
del servicio técnico operativo.

4. Separar los resultados
negativos y disefiar el plan de
accion pertinente.

5. Identificar los riesgos
existentes en las actividades y la
relacion directa con los
protocolos para mitigar el
contagio por COVID — 19.

6. Crear las actividades de
mejora a las labores y
procedimientos que presenten
anomalias en su ejecucion.

7. Disefiar el protocolo de
bioseguridad en las actividades
clave de las operaciones
técnicas.

8. Redisefiar la bateria de
indicadores acorde a las
modificaciones realizadas.

9. Implantar los nuevos
procedimientos y actividades en
las diferentes estaciones de la
cadena de suministro.

10. Monitorizar el
comportamiento durante por
proceso durante 3 a 6 meses.
11. Realizar informe de hallazgos
y evidencias para realizar
correcciones.

12. Estandarizar en el SGC de
Epiroc.

Gerencia de
Operaciones.
Administrador y
planner de MRS
Colombia

- Financiero

- Tecnoldgicos.

- Infraestructura.
- Talento humano

3 afios

15,000,000

- Indicadores de desempefio.
- Control de diagrama Gantt.
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Perspectiva

Marketing

Estrategia:

Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos actuales.

Objetivo estratégico:

Crear negocios en mercados emergentes del sector minero y constructor como minimo un 6% anual en los préximos 3 afios

Meta:

Maximizar la penetracién de la marca en partes y servicios tanto en el mercado actual como en el mercado emergente del sector minero y de infraestructura.

Proyectos

Recursos
Planes Programas Actividades y Acciones Responsable Necesarios Duracién Presupuesto

Accién de seguimiento

Creacion de taller satélite en
la region Caribe de Colombia

1. Crear el formato de
levantamiento de informacién de
la flota de equipos en la zona
norte del pais.
2. Identificar los clientes
existentes en la regién Caribe o
zona norte.
3. Identificar la flota de equipos
por cada cliente.
4. |dentificar los componentes
recurrentes de reparacion
5. Registrar la informacion en el
formato de levantamiento de
informacion de la flota de
equipos.
6. Verificar en los manuales
fisicos y digitales de los equipos
los repuestos y p/n a utilizar para
la reparacion de los "
operaciones. ) ’
componentes. Gestion del - Financiero. B
7. Indicar las cantidades a Py - Talento humano. 3 afios $ 10,000,000
= soporte técnico. P
reparar en un afio conforme Especialistas de - Tecnolégico
ciclos de mantenimiento
5 . producto.
sugeridos por la casa matriz
Epiroc.
8. Valorizar los repuestos por
afio.
9. Incluir la mano de obra y otros
recursos requeridos, de igual
manera valorizar.
10. Presentar la matriz de
reparaciones programadas y
estimadas en un periodo de 3
afios ante la gerencia de la
unidad estratégica de negocios y
operaciones de taller a nivel
global.
11. Realizar ajustes sugeridas
por las gerencias.
12. Presentar nuevamente para
validacién y aprobacion.

Gestion de

Plan Operaciones en taller
estratégico a nivel global.

Gantt de ejecucion del proyecto.
Evaluacién de indicadores de
inversion y rentabilidad.
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Perspectiva

Marketing

Estrategia: Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos actuales.
Objetivo estratégico: Crear negocios en mercados emergentes del sector minero y constructor como minimo un 6% anual en los préximos 3 afios
Meta: Maximizar la penetracion de la marca en partes y servicios tanto en el mercado actual como en el mercado emergente del sector minero y de infraestructura.
Recursos
Proyectos Planes Programas Actividades y Acciones Responsable Necesarios Duracién Presupuesto Accién de seguimiento
1. Realizar evaluacion del
programa de marketing actual.
2. Actualizar el maestro de
clientes.
3. Analizar las ventas anuales de
los dltimos dos afios.
4. Identificar la cantidad de
clientes nuevos que se crean en
la empresa en los dos dltimos
afios.
5. Hacer la investigacion de
mercados actualizado.
6. Realizar las estrategias del
marketing mix junto con sus - .
Programa ‘?'? respectiv%s pI;nes de accion. Ge_stlon Gerencial
segmentacion de N Unidad de
7. Disefiar el nuevo plan de !
Consolidacion y crecimiento mercados. marketing conforme la nueva Negqt,:lo. . . i Ver_1tas. -
de la unidad estratégica de Plan Program_a de . informacion de la investigacion Gest|or_1 de - Financiero o - Indicadores d_e efectividad.
negocio en el mercado estratégico estrategla_s del mix de mercados y los planes de Mark_e'tlng. - Talenth h_umano. 3 afios $ 50,000,000 = Maestrc_)l_de clientes.
nacional y regional de marketing. accion del mix de marketing. Gestion - Tecnologico. - Rentabilidad. .
Programa de Financiera. - Gantt del plan de marketing

investigacion de
mercados

8. Capacitar y reentrenar al
personal comercial y procesos
afines del nuevo plan de
marketing.

9. Ejecutar el plan por parte de
los KCM y equipo de customer
service, asi como operaciones en
servicio.

10. Revisar los resultados
obtenidos 3 meses después de
poner en marcha el plan de
marketing.

11. Realizar las correcciones y
modificaciones pertinentes al
plan.

12. Estandarizar en el SGC.

Gestion Integral de
calidad
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Perspectiva

Tecnolégica // Financiera

Estrategia: Crecimiento interno de la inversién en la unidad estratégica de negocio a partir de la generacién de ingresos.
Objetivo estratégico: Incrementar |a rentabilidad sobre la inversién interna en un 3% orgénico durante 3 afios
Meta: Generar rentabilidad adicional a través de la inversion en los procesos internos de la unidad estratégica de negocio
Recursos
Proyectos Planes Programas Actividades y Acciones Responsable Necesarios Duracién Accién de seguimiento
1. Presentar la necesidad de la
herramienta a la gerencia (BLM).
2. Investigar los proveedores que
ofrezcan el software para la
administracion de las Gestion Gerencial
Programa de operaciones. Unldaq de
. . - 3. Solicitud de oferta y brochure a | Negocio.
Implementacion de implementacion de la empresa elegida Gestion de - Financiero
iz::g.:'zwztseg;glr(ﬂﬁ:: estrZ\ltZrz;ico :;rrbgrama de 4. Presentacion de oferta formal. operaciones. - Talento humano. 1 afio ﬁzrct;gsr%c:\ggggrisﬁeﬁo
técnicas. optimizacion de las 5. Val|daC|on,d_e los documentos G_estlor_1 - Tecnoldgico.
conforme politicas de Financiera.

operaciones

proveedores de Epiroc.

6. Implementacion de la
herramienta.

7. Revision y seguimiento a las
actividades ejecutadas.

8. Realimentacion y mejora.

Gestion Integral de
calidad
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Perspectiva

Financiera

Estrategia:

Gestién del crédito comercial para la unidad estratégica de negocio.

Objetivo estratégico:

Mantener la cartera en mora maximo en un 20% del total, garantizando a la unidad estratégica de negocio un flujo de caja continuo durante los préximos 3 afios

Meta:

Aumentar el recaudo de la cartera vencida a un 65% y actualizar los cupos de crédito a los clientes top o clientes potenciales de la unidad estratégica de negocio.

Proyectos

Planes

Programas

Actividades y Acciones

Responsable

Recursos
Necesarios

Duracién

Presupuesto

Accién de seguimiento

Optimizacién cartera y cupos
de crédito para clientes top y
potenciales.

Plan
estratégico

Programa de
actualizacion
maestro de clientes.
Programa de
clasificacion de las
carteras.

Programa de

alternativas de pago.

1. Crear matriz cruzada para
anaélisis de cartera entre los
clientes en relacion a las
compras realizadas por ellos a la
unidad estratégica de negocio.
2. Actualizar la informacion
comercial y tributaria de los
clientes.

3. Identificar el comportamiento
de pago de los clientes.

4. Analizar los datos de la matriz
cruzada y el comportamiento de
pagos.

5. Realizar evaluacion de clientes
para asignacion y/o actualizacién
de cupos de crédito.

6. Priorizar la cartera por montos
y dias de vencimiento.

7. Entablar comunicacién con los
clientes para indagar el o los
motivos de no pago oportuno de
su respectiva obligacion.

8. Analizar cada caso conforme
informacién entregada por el
cliente.

9. Tomar acciones acordes a la
situacién actual y futura cercana
para facilitar al cliente el pago de
sus obligaciones.

10. Informar a la gerencia
estratégica del negocio y la
gerencia financiera las acciones
a tomar para su implementacion.
11. Posterior aprobacion,
ejecucion de las acciones.

12. Seguimiento y
realimentacion.

13. Plan de mejora, seguimiento
y control al recaudo.

Gestion gerencial
de la unidad
estratégica de
negocio.

Gestion financiera.
Gestion de
operaciones.

- Financiero
- Talento humano.
- Tecnoldgico

3 afios

6,000,000

Gantt de actividades.
Indicadores de cartera o cuentas
por cobrar.

Indicadores de ventas.

(Fuente: Elaboracién propia)
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9.3. Planes de accidon consolidados.

Es la unificacién de los cuadros planes de accién y la cual permite congregar los aspectos mas importantes de los
planes tales como recursos, responsables de la gestion, duracion y presupuesto requerido para la ejecucion.

Tabla 13 Planes de accion consolidados.

Responsable: | Gestion Gerencial Unidad Estratégica de Negocio MRS
Unidad
Estratégica: MRS // Parts and Service
Indicador de Eficiencia de la prestacion del servicio:(Qty servicios ejecutados satisfactorios / Qty
éxito global servicios programados) * 100
Lugar Recursos
Estrategias Objetivos Responsables (Dénde?) Durac. | Necesarios Meta Limitaciones Presupuesto
Actualizar e
implementar el 1. Resistencia al
. : Recurso h
Estandarizacion sistema de Financiero cambio.
del sistema de gestion de BLM. ' ) 2. Se integren
- - ] Recurso Crear o actualizar )
Gestion de calidad de la Gerencia de ) 160 e cambios
Calidad para la unidad operaciones, Empresa Epiroc 3 afios Tecnoldgico. como minimo un significativos o que 20,000,000
; P ; : Colombia S.A.S Recurso del proceso clave en la ) A
unidad estratégica de Gerencia de Soporte = no sean importantes.
P f P talento humano empresa al afio. .
estratégica de negocio MRS técnico R 3. Casa matriz no
f ecursos
negocio MRS en un 100% en ; apruebe el nuevo
g materiales. . ’
los proximos 3 sistema de calidad.
afios
Actualizar los
programas de
capacitacion y
entrenamiento 1. Falta de
d Asegurar un presupuesto.
e los p laboral 5 )
B ” colaboradores - Financieros af“t?'e”‘e anora - 0 existan
Alineacion del - ' 6ptimo para los empresas atractivas
frente a la Gestion de - RR.HH. .
talento humano nueva realidad operaciones, Empresa Epiroc - Tecnolégicos colaboradores para Epiroc.
colaborador ante A ! pe ’ presa =p 3 afios 9 ' durante y después 3. Casa matriz no 35,000,000
: ademas de Gestién de soporte Colombia S.A.S - De . " -
la nueva realidad incentivar la técnico infraestructura o de la situacion apruebe la gestion.
nacional y global. S : generada por el 4. No se realizase
motivacion y locativos
o COVID - 19 en los correctamente la
fidelizacion roximos 3 afios evaluacion de
frente a la P empresas
unidad p .
estratégica de
negocio.
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Responsable:

Gestion Gerencial Unidad Estratégica de Negocio MRS

Unidad
Estratégica: MRS // Parts and Service
Indicador de Eficiencia de la prestacion del servicio:(Qty servicios ejecutados satisfactorios / Qty
éxito global servicios programados) * 100
Lugar Recursos
Estrategias Objetivos Responsables (Dénde?) Durac. | Necesarios Meta Limitaciones Presupuesto
Incrementar la .
A Actualizar y
eficiencia en - .
| optimizar los 1. Precios elevados.
0s procesos >
e . procesos propios 2. Sobrecostos de
- del servicio Gerencia de . . ; P!
Gestion del técnico al 90% Operaciones - Financiero en el &rea de adquisicion.
riesgo en el area - o pere ' Epiroc = - Tecnoldgicos. operaciones 3. Presupuesto por
i especialmente Administrador y X 3 afios : 15,000,000
de operaciones Colombia S.A.S - Infraestructura. acorde a la nueva debajo de la
. en los que se planner de MRS . : . o
técnicas. realiza de Colombia - Talento humano realidad social, ejecucion.
manera politica y 4. Cambio constante
f econ6mica en un en la tecnologia
presencial en 100%
(]
los proyectos
Crear negocios Maximizar la
en mercados - penetracion de la 1. Mayor valor al
I Gestion de
Desarrollo de emergen_tes de operaciones - Financiero marca en partes y presupuestgdo.
sector minero y 9 ’ . ’ servicios tanto en 2. Resistencia al
nuevos mercados Gestién del soporte Epiroc = - Talento ’
o constructor P B 3 afios el mercado actual cambio. 60,000,000
con los servicios como minimo técnico. Colombia S.A.S humano. como en el 3. Enfocarse en
técnicos actuales. Especialistas de - Tecnoldgico -
un 6% anual en mercado actividad que no es
i producto.
los préximos 3 emergente del core de la empresa.
afios sector minero.
1. Casa matriz no
apruebe el
Crecimiento Incrementar la Gestion Gerencial Generar apalancamiento
interno de la L - : rentabilidad 2. No se encuentren
. . rentabilidad Unidad de Negocio. ) . L . : .
inversion en la sobre la Gestion de - Financiero adicional a través lineas de préstamo
unidad ) - - Epiroc = - Talento de la inversion en adecuados.
P inversion operaciones. X 1 afio 12,000,000
estratégica de . i . Colombia S.A.S humano. los procesos 3. Rechazo de la
negocio a partir interna en un Gestion Financiera. - Tecnoldgico internos de la solicitud del
9 part 3% orgéanico Gestion Integral de gico. . . P
de la generacion = . unidad estratégica préstamo.
; durante 3 afios calidad ) )
de ingresos. de negocio 4. No realizar el
andlisis correcto de
intereses y seguros.
Mantener la .
1. No se realice la
cartera en mora Aumentar el segmentacion
- maximo en un Gestion gerencial de recaudo de la g
Gestion del % del total la uni - : : : adecuada del
crédito comercial 20% del total, a unidad estratégica - Financiero cartera vencida a mercado
; : . . o . .
para la unidad garantlz_ando a d_e, negocio. Epl_roc 3 afios Talento un 65% y actualizar 2. No se identifique 6,000,000
. la unidad Gestion financiera. Colombia S.A.S humano. los cupos de
estratégica de P - . 5 el nuevo mercado
- estratégica de Gestion de - Tecnoldgico crédito a los .
negocio. - - - . objetivo.
negocio un flujo operaciones. clientes top o N impl
de caja clientes potenciales 8. No se implemente
: el plan de marketing.
continuo.
TOTAL 148,000,000

(Fuente: Elaboracién propia)
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10. SISTEMA DE MONITOREO PARA LA UNIDAD ESTRATEGICA DE

NEGOCIO MRS

Definidas las estrategias y los planes de accion en el capitulo anterior a continuacion
se presentan las herramientas consideradas para monitorear y hacer seguimiento a
la ejecucién de los planes de accién propuestos

10.1. Cuadro de monitoria estratégica.

Permite hacer seguimiento y control a la ejecucion de la estrategia y los planes de
accion generados mediante la postulacién de indicadores de gestion; para este
trabajo se generd indicadores de eficiencia en el cumplimiento y avance de los

planes.

Tabla 14 Cuadros de monitoria estratégica.

Proyectos estratégicos:

Gestion del sistema de calidad

Estrategia:

Estandarizacién del sistema de Gestion de Calidad para la unidad
estratégica de negocio MRS

Responsables:

BLM.
Gerencia de operaciones.
Gerencia de Soporte técnico

Actividades y Acciones

Meta

Indicadores de Gestion

Periodicidad

1. Identificar los procesos clave de la
unidad estratégica

2. Segmentar los procedimientos que
intervienen en cada proceso.

3. Realizar diagnostico de los procesos
clave y transversales.

4. Analizar la normatividad vigente del
SGC (actualmente 1ISO 9001:2015).

5. Introducir la normatividad referente
al riesgo por COVID — 19 (ISO 22301 —
Continuidad del Negocio)

6. Actualizar el sistema de gestion con
base en la normay divergencias
halladas.

7. Desarrollar planes de capacitacion y
reentrenamiento al personal de la
unidad estratégica.

8. Realizar la evaluacion del nuevo
SGC por medio de especialistas en
auditoria o enviada desde la sede
principal; Buerau Veritas y auditorias
internas del grupo Epiroc.

9. Recopilar los datos y evidencias
encontradas en la auditoria.

10. Realizar las modificaciones y
actualizaciones que correspondan.

11. Solicitar la certificacién del nuevo
SGC."

Crear o actualizar
como minimo un
proceso clave en la
empresa al afio.

1. Actividad administrativa
entre operaciones y soporte
técnico

2. Esquemas basicos
elaborados.

3. Seguimiento a procesos.
4. Mejoramiento de
procesos.

5. Porcentaje de
cumplimiento del SGC

Anual
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Proyectos estratégicos:

Propuesta de un modelo de gestién del talento humano

Estrategia:

Alineacion del talento humano colaborador ante la nueva realidad

nacional y global.

Responsables:

Gestion de operaciones.
Gestién de soporte técnico

Actividades y Acciones Meta Indicadores de Gestion Periodicidad
1. Disefiar un estudio del ambiente

laboral donde incluya la percepcion de 1. Evaluaciones de

los programas, nivel de aceptacion, desempefio

medidas tomadas por la unidad 2. Porcentaje de rotacién de

estratégica de negocio frente a la crisis personal (salida de personal)

econdmica y social ocasionada por la - IRP:

pandemia de COVID — 19, y si estas

son adecuadas para solventar la crisis. IRP = # Salidade

1. Realizar el estudio de ambiente persona MRS X 100

laboral entre todos los colaboradores # Empleados

de la unidad estratégica de negocio. MRS

2. Identificar los planes presentes en

cuanto a capacitacion, entrenamiento, 3. Porcentaje de formacion

plan carrera y reconocimientos. por colaborador - IFC

3. Analizar los datos recolectados del Asegurar un

estudio de ambiente laboral. ambiente laboral |IFC = # Horas empleadas

4. Identificar los datos que demuestren Optimo para los para formacion X 100

inconformidad con los programas. colaboradores # Total de horas

5. Disefiar o actualizar los programas durante y después | laborales colaboradores Anual

pertinentes al crecimiento del talento
humano.

6. Realizar reentrenamiento al
personal de la empresa para socializar
los programas y beneficios de la
empresa.

7. Implementar nuevamente la
herramienta de estudio de ambiente
laboral.

8. Realizar las correcciones
pertinentes a los programas conforme
hallazgos del estudio.

9. Difundir los resultados y la
actualizacion de los programas primero
a las gerencias de negocio y
posteriormente al personal en general.
10. Estandarizar en el SGC de la
empresa.

de la situacién
generada por el
COVID - 19 en los
proximos 3 afios

4. Eficacia de las
capacitaciones — |IEC

IEC = # Colaboradores
capacitados de MRS X |00
#

Colaboradores de MRS

5. Porcentaje de satisfaccion
del personal — ISP:

ISP = # Colaboradores con
alto grado de satisfaccion
laboral X 100

#
Colaboradores de MRS
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Proyectos estratégicos:

Gestionamiento éptimo de las operaciones del servicio técnico

Estrategia:

Gestién del riesgo en el area de operaciones técnicas.

Responsables:

Gerencia de Operaciones.
Administrador y planner de MRS Colombia

Actividades y Acciones Meta Indicadores de Gestién Periodicidad
1. Indice de avance del

1. Identificar todos los procesos y programa

subprocesos implicados en las

operaciones del servicio técnico. = _# Actividades realizadas

2. Identificar los responsables de cada del plan de operaciones.

proceso. # Total de actividades

3. Realizar diagnostico al area del del plan de operaciones.

servicio técnico operativo.

4. Separar los resultados negativos y 2. Porcentaje de contagios

disefiar el plan de accién pertinente. en el personal de

5. Identificar los riesgos existentes en operaciones:

las actividades y la relacion directa con Actualizar y

los protocolos para mitigar el contagio optimizar los = # Personas contagiadas

por COVID - 19. procesos propios en | en operaciones X 100

6. Crear las actividades de mejora a el area de # Total de personas en

las labores y procedimientos que operaciones acorde | operaciones. Anual

presenten anomalias en su ejecucion.
7. Disefiar el protocolo de bioseguridad
en las actividades clave de las
operaciones técnicas.

8. Redisefiar la bateria de indicadores
acorde a las modificaciones realizadas.
9. Implantar los nuevos procedimientos
y actividades en las diferentes
estaciones de la cadena de suministro.
10. Monitorizar el comportamiento
durante por proceso durante 3 a 6
meses.

11. Realizar informe de hallazgos y
evidencias para realizar correcciones.
12. Estandarizar en el SGC de Epiroc.

a la nueva realidad
social, politica y
econdmica en un
100% en los
proximos 3 afios

3. Porcentaje de horas
improductivas por COVID —
19:

= # Hrs en incapacidad o
aislamiento obligatorio X
100

Hrs total disponibles
productivas

4. Certificaciones de calidad.
= # Certificaciones o

acreditaciones generadas a
la unidad estratégica
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Proyectos estratégicos:

Creacion de taller satélite en la region Caribe de Colombia

Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos

Estrategia: actuales.
Gestion de operaciones.
Gestion del soporte técnico.
Responsables: Especialistas de producto.
Actividades y Acciones Meta Indicadores de Gestion Periodicidad
1. Crear el formato de levantamiento
de informacién de la flota de equipos
en la zona norte del pais.
2. ldentificar los clientes existentes en L
| L . 1. Cumplimiento de
a region Caribe o zona norte. o
3. Identificar la flota de equipos por act|V|d_ades Gantt_ .
) - 2. Porcentaje de rentabilidad
cada cliente. esperada:
4. ldentificar los componentes P )
recurrentes de.reparam.o,n — $ Ventas provectadas - $
5. Registrar la informacion en el
. Costos proyectados X
formato de levantamiento de 100
|nform_a_C|on de la flota de equipos. $ Proyectadas
6. Verificar en los manuales fisicos y -
Y . Maximizar la
digitales de los equipos los repuestos y enetracion de la 3. Valor presente Neto —
p/n a utilizar para la reparacion de los r[r)1arca en partes ' pVPN
componentes. servicios taFr)no en >(/al
7. Indicar las cantidades a reparar en mercado actual 4. Tasa interna de Retorno — Anual

un afio conforme ciclos de
mantenimiento sugeridos por la casa
matriz Epiroc.

8. Valorizar los repuestos por afio.

9. Incluir la mano de obra y otros
recursos requeridos, de igual manera
valorizar.

10. Presentar la matriz de
reparaciones programadas y
estimadas en un periodo de 3 afios
ante la gerencia de la unidad
estratégica de negocios y operaciones
de taller a nivel global.

11. Realizar ajustes sugeridas por las
gerencias.

12. Presentar nuevamente para
validacion y aprobacion.

como en el mercado

emergente del
sector minero y de
infraestructura.

TIR:

5. Relacion beneficio - costo:
1 + Utilidad recibida
Valor inversion

3. Periodo de recuperacion
de la inversion:
Tiempo real de

recuperacion
Tiempo calculado de

recuperacion
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Proyectos estratégicos:

Consolidacion y crecimiento de la unidad estratégica de negocio
en el mercado nacional y regional

Desarrollo de nuevos mercados con los servicios técnicos

Estrategia: actuales.
Gestién Gerencial Unidad de Negocio.
Gestion de Marketing.
Gestion Financiera.
Responsables: Gestion Integral de calidad
Actividades y Acciones Meta Indicadores de Gestion Periodicidad
1. Realizar evaluacion del programa de
marketing actual. 1. Aumento en la cantidad
2. Actualizar el maestro de clientes. de clientes
3. Analizar las ventas anuales de los
ultimos dos afios. = Clientes Nuevos
4. Identificar la cantidad de clientes X 100
nuevos que se crean en la empresa en Promedio Clientes
los dos ultimos afios.
5. Hacer la investigacion de mercados 2. Valor de compra de los
actualizado. clientes
6. Realizar las estrategias del Maximizar la 3. Porcentaje de
marketing mix junto con sus penetracion de la | participacion de los clientes
respectivos planes de accion. marca en partes y | en las ventas:
7. Disefiar el nuevo plan de marketing | servicios tanto en el
conforme la nueva informacion de la mercado actual = $ Ventas por cliente X Semestral

investigacion de mercados y los planes
de accién del mix de marketing.

8. Capacitar y reentrenar al personal
comercial y procesos afines del nuevo
plan de marketing.

9. Ejecutar el plan por parte de los
KCM y equipo de customer service, asi
COmo operaciones en servicio.

10. Revisar los resultados obtenidos 3
meses después de poner en marcha el
plan de marketing.

11. Realizar las correcciones y
modificaciones pertinentes al plan.

12. Estandarizar en el SGC.

como en el mercado
emergente del
sector minero y de
infraestructura.

100
$ Ventas totales

4. Seguimiento al TTM
(Territorial Management) o
administracién del territorio.
5. Incursion de nuevos
Servicios.

= Nuevos servicios
X 100
Portafolio de servicios
actuales
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Proyectos estratégicos:

Implementacion de herramienta tecnolégica de control en las

operaciones técnicas.

Estrategia:

Crecimiento interno de la inversion en la unidad estratégica de
negocio a partir de la generacién de ingresos.

Responsables:

Gestién Gerencial Unidad de Negocio.

Gestion de operaciones.
Gestion Financiera.

Gestion Integral de calidad

Actividades y Acciones

Meta

Indicadores de Gestion

Periodicidad

1. Presentar la necesidad de la
herramienta a la gerencia (BLM).

2. Investigar los proveedores que
ofrezcan el software para la
administracion de las operaciones.

3. Solicitud de oferta y brochure a la
empresa elegida.

4. Presentacion de oferta formal.

5. Validacion de los documentos
conforme politicas de proveedores de
Epiroc.

6. Implementacion de la herramienta.
7. Revision y seguimiento a las
actividades ejecutadas.

8. Realimentacién y mejora.

Generar rentabilidad
adicional a través de
la inversién en los
procesos internos de
la unidad estratégica
de negocio

1. Cumplimiento cronograma
de actividades.

2. Cantidad de proveedores
elegidos.

3. Presupuesto para la
inversion.

Trimestral
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Proyectos estratégicos:

Optimizacion cartera y cupos de crédito para clientes top y

potenciales.

Estrategia:

Gestion del crédito comercial para la unidad estratégica de

negocio.

Responsables:

Gestion gerencial de la unidad estratégica de negocio.

Gestion financiera.
Gestién de operaciones.

Actividades y Acciones

Meta

Indicadores de Gestion

Periodicidad

1. Crear matriz cruzada para analisis
de cartera entre los clientes en relacion
a las compras realizadas por ellos a la
unidad estratégica de negocio.

2. Actualizar la informacion comercial y
tributaria de los clientes.

3. Identificar el comportamiento de
pago de los clientes.

4. Analizar los datos de la matriz
cruzada y el comportamiento de
pagos.

5. Realizar evaluacion de clientes para
asignacion y/o actualizacion de cupos
de crédito.

6. Priorizar la cartera por montos y
dias de vencimiento.

7. Entablar comunicacién con los
clientes para indagar el o los motivos
de no pago oportuno de su respectiva
obligacién.

8. Analizar cada caso conforme
informacion entregada por el cliente.

9. Tomar acciones acordes a la
situacion actual y futura cercana para
facilitar al cliente el pago de sus
obligaciones.

10. Informar a la gerencia estratégica
del negocio y la gerencia financiera las
acciones a tomar para su
implementacion.

11. Posterior aprobacion, ejecucion de
las acciones.

12. Seguimiento y realimentacion.

13. Plan de mejora, seguimiento y
control al recaudo.

Aumentar el recaudo
de la cartera vencida
aun65%y
actualizar los cupos
de crédito a los
clientes top o
clientes potenciales
de la unidad
estratégica de
negocio.

1. Periodo de cobro de la
cartera:

= Cuentas por cobrar

promedio X 365
Total ventas a crédito

2. Porcentaje del tiempo
adicional de la cartera en
mora:

= Promedio de dias de la
cartera vencida -1 X 100
Promedio de dias de
crédito otorgado

Anual

(Fuente: Elaboracién propia)
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10.2. Dashboard de cumplimiento

También conocido como tablero de control, es una herramienta que permite medir los indicadores clave (KPI) del
proceso a seguir con el fin de observar y analizar su comportamiento, ademas tiene umbrales o tolerancias
establecidos por el o los responsables para visualizar cuando se encuentran fuera de este umbral y asi poder generar
acciones de mejora y correcciones pertinentes. Como en el trabajo no existe densidad de informacion para realizar el
seguimiento a un proceso en particular o un objetivo tactico, se procedio a generarlo tomando un indicador de cada
accion del cuadro de monitoria tales como las metas o el umbral 6ptimo. Son responsabilidad de la gerencia de
operaciones junto con la gerencia estratégica de negocio MRS evaluar su comportamiento tomar las acciones
oportunas, y el registro de las mediciones por el responsable de ejecucion de la estrategia y plan de accion. A
continuacion, se presenta un ejemplo del funcionamiento del dashboard para la unidad estratégica.

Tabla 15 Dashboard de cumplimiento.

VALORES DEEJEVPLO

Proyecto estratégico Descripcion del indicador Indicador de Gestidn Meta Medicién 1 |Medicion 2 |Medicion 3 |Acumulado // Promeq%a cumplir |Grafico
Gestion del sistema de calidad Avance de cumplimento de los

procesos del SGC % cumplimnto SGC 90% 30% 30% 2% 80% -10.0% . HE B s .
Propuesta de un modelo de gestion del  |Nivel de satisfaccion de los # Colaboradores con alto grado de satisfaccién
talento humano colaboradores de la unidad laboral X 100 95% 50% 80% 90% 3% -20.7% . [ | . . .
Gestionamiento dptimo de las # Actividades realizadas del plan de
operaciones del servicio técnico Cumplimiento de las actividades del operaciones X 100 I l . I .

plan de operaciones # Total de actividades del plan de 100% 80% 90% 100% 90% -10.0%
Creacin de taller satélte enlaregion  |Medicion de la rentabiidad esperada | $ Ventas proyectadas - § Costos proyectados
Caribe de Colombia del proyecto taller satélite X 100 40% 44% 40% W B aw 0.0% . . . . .
Consolidaci6n y crecimiento de la unidad | Participacion en ventas de los cliente $ Ventas por cliente X100
estratégica de negocio en el mercado | TOP con respecto al total de las $ Ventas totales 10% 8% 9.5% 10% 9% -0.8% . . . . .
Implementacion de herramienta Valor total de lainversion X 100
tecnologica de control enlas Utiizacion del presupuesto generado Presupuesto para la inversion I l I I I
operaciones técnicas. de la inversion interna 100% 90% 110% uw |0 103% 0.0%

Cuentas por cobrar promedio X 365

Optiizacion cartera y cupos de crédito |Medicion de la duracion del cobro de Total ventas a crédito I I l l I
para clientes top y potenciales. la cartera 80% 80% 0% 1w |d 7% 0.0%

(Fuente: Elaboracién propia)
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En primer lugar se encuentra la columna Meta, este campo es el patron registrado
por el responsable del proceso como el 6ptimo a obtener o el valor esperado,
resultado de la medicion y registro de la gestion; este valor (nominal o porcentual)
debe evaluarse constantemente si existen fluctuaciones significativas o periodicas.
En la gréfica se representa con la barra color rojo

Las columnas de medicién son campos en los cuales se registra el comportamiento
del indicador conforme se realiza seguimiento al plan y los resultados de avance o
calculo del mismo, en la gréfica se representan como barras azules para identificar
su relacion frente a la meta.

La columna de acumulado // promedio calcula los registros de las mediciones y los
compara contra la meta para evaluar su cumplimiento, al costado esta un icono de
alerta para identificar visualmente como se encuentra el valor: 6ptimo (verde), en
ejecucion (amarillo) y peligro (rojo). Estos valores estan parametrizados para este
ejemplo con cumplimientos iguales o superiores al 98% se denomina 6ptimo, entre
98% y 80% 0 70% en alerta o ejecucion, y finalmente por debajo del 70% como
peligro. En la grafica se visualiza la barra en color verde.

Este dashboard se construyé en la hoja de calculo Excel, sin embargo, a

continuacion se presentan dos ejemplos de dashboard elaborados en la
herramienta de negocios Microsoft Power B.I.
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Tabla 16 Dashboard proyecto estratégico creacion de taller satélite en zona norte.

CANTIDAD NECESARIA X COMPONENTE por EQUIPO QTY REPARAR ARID 1, QTY REPARAR ANO 2 y QTY REPARAR ANO 3 por CLIENTE
& OTY REPARAR ANO 1 @OTY REPARAR ANO 2 @ OTY REPARAR ANO 3

E100 -
DML 8 DM 45
PV 271
MUSTANG
DMas

PV2ZT1

DML

D65 8 L8

OTY REPARAR ARO 1,GTY REPARAR AfL.

DML & DM45

CERREION PRODECO LA CERRO MATOSO
IAGLA

3.2

100%,
%

CLIENTE
aTY REPARAR ANO 1 por COMPONENTE

19

07I2%)
CLIENTE

@ CERRE}OM

® PRODECO LA JAGUA

@ CERRO MATOSO

COMPONENTE

EXCAMACIONES ¥ P
PRODECCO CALEMT ..

25 (2353%)

1m0
QTY REPARAR ARO 1

(Fuente: Elaboracion propia)

Este dashboard de ejemplo realiza la métrica de los equipos existentes en la zona norte de Colombia, asi como la
participacion por cliente en cuanto a la proyeccidon de las reparaciones. Ademas, hace la comparacion entre las
reparaciones por cliente en los préoximos 3 afios y por ultimo qué componentes estan programados para reparar en el
afio 1 (afio siguiente).

La medicién corresponde a la planificacion o las reparaciones proyectadas que pueden llevarse a cabo en los 3 afios

siguientes al levantamiento de la informacion, a esta informacién debe asignarse costos y ventas para calcular la
rentabilidad y contrastarla con lo esperado, de este analisis saldra la evaluacion TIR, VAN y costo beneficio.
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Tabla 17 Dashboard Gestionamiento 6ptimo de operaciones.

% Pruflt por Cliente

L] Pruiil

CONSORC._.  DUKRAFT CONSORC_. CONSORC CAVOSA  CEMENTOS  MINCIVIL OBRAS  CERROMA_ ANTIOQUILA CONSORC EPONS EMAEX  CARBOMES COMTINE ESTYMA
CONSTRUL. LQJJMBI.’\ ANTIOQUIA  MINERD PPQDLL@ COLOMBIA ARGOS 54, A SUBTERRA,.. GOLD LTD  SURDESTE  SUCUASAL SUCURSAL DEL GOLD sA
AL MAR UNIDO SAS S COLOMBIA COLOMBIA CERREION  LIMITED
sa LMITED SUCUR
Cliente

% GP por GAC y Descripcion

@ Aumento @Disminuddn @Total ®Otros
3,90403 1858481._.. {5,76%) N

309179275 (4564%)
15.474216... (22.84%)
Tipo de orden .

® Reparacion taller

% Profit por Tipo de erden

® Precio fijo

® Contrato CARE

j—
m—
m
=
-

® Acuerdo de servicio

®FRigscan

)
o)

F
F

WGP

o)

sor I

vepar ...

® (En blanco) - = % & = = s = EBZ PELES £ -]
= EECHETF2EECEE 2 EEC §
= & 2 = e &2 = v £ & & =
= g2 B ®BWap B fEagg &
16,281 79104755004 (24,03%) GAC

(Fuente: Elaboracién propia)

Este dashboard realiza la comparacion entre los clientes con mayor umbral de servicios de diferente indole, la grafica
de anillo representa el porcentaje de participacion de los diferentes tipos de érdenes o servicios existentes en la unidad
estratégica de negocio. Por ultimo, el grafico de cascada visualiza el comportamiento de los GAC (o familias contables
donde se asocian los servicios) con respecto al tipo de servicio que se ejecutaron en la unidad durante el periodo julio

2019 — julio 2020.

Esta medicidén sera el punto referente para el proyecto estratégico de crecimiento de la unidad estratégica de
negocios MRS en el mercado.

81



CONCLUSIONES

El disefio de las estrategias de fortalecimiento es un trabajo arduo y de dedicacién en la
cual deben contemplarse los diferentes aspectos que se correlacionan con la unidad
estratégica de negocios MRS; el disefio del diagndstico a la unidad estratégica es la piedra
angular para la generacion de estrategias adecuadas, las matrices consignadas en el
presente trabajo permitieron analizar la informacion interna y externa de forma adecuada y
realista.

Se considera que los objetivos planteados al inicio de este trabajo fueron cumplidos a
cabalidad, especialmente se resalta la formulacion de las estrategias las cuales son acordes
al diagnadstico realizado y que permitieron generar planes de accién solidos y concretos.

Por otra parte, la aplicacion de los conocimientos obtenidos en diversos nucleos teméticos
a un caso real representa la inteligencia y sagacidad con la que debe contar un futuro
gerente, si no se logra la sinergia entre el conocimiento y la inteligencia dificiimente un
administrador pueda liderar una organizacion.

Al aplicar las herramientas de diagndstico organizacional a la unidad estratégica de
negocio, se evidencié que tanto los factores externos como los internos tuvieron incidencia
negativa en los resultados y operacién de la unidad; especificamente la crisis econémica
ocasionada por la pandemia, y que dejo en evidencia que no estaba preparada para afrontar
este tipo de situaciones, al igual que muchas otras empresas del sector minero. Por otra
parte, las estrategias planteadas pueden mitigar el impacto que ha generado y permite una
gestién oportuna para solventar la crisis en un futuro inmediato.

El andlisis cruzado de la matriz FODA para el planteamiento de las estrategias indicaron
que las mas significativas fueron las defensivas (FA) y de supervivencia (DA) y de las cuales
se hizo hincapié en el talento humano colaborador, la inversion interna y la gestion del
crédito; para lo cual se generaron las estrategias y los planes de accidn pertinentes.
Ademas, las estrategias cumplen con su objetivo de minimizar riesgos y aprovechar las
oportunidades en esta realidad coyuntural.

Por dltimo, los cuadros de monitoria junto con el dashboard forman parte del conjunto de
herramientas del proceso administrativo seguimiento y control, lo cual es de suma
importancia para la unidad estratégica de negocio ya que le permitieron controlar y evaluar
el comportamiento de las estrategias y planes de accidn generados, permitiendo la toma de
decisiones en cuanto a correcciones en la métrica o en los planes propuesto.

82



RECOMENDACIONES

Durante la ejecucion del presente trabajo se considera necesario que la unidad estratégica
de negocios preste atencion a la estrategia de marketing para retomar de manera agresiva
la participacion en el mercado conforme la situacion actual evoluciones, en especial
atencion al plan de taller en zona norte del pais, la cual puede representar una oportunidad
de crecimiento bastante apetecible para el sector y muy probablemente las empresas
competidoras estén en la misma linea de accion.

Para la implementacion de las estrategias propuestas la unidad estratégica de negocios
debe crear un comité de planeacion y direccion con el fin de realizar la planificacion en
campo u operativa de los planes de accion, ademéas de establecer el umbral 6ptimo de
gestion y eficiencia de los indicadores plasmados en el dahsboard, generar los diagramas
Gantt de ejecucion y cumplimiento, revision de las desviaciones y acciones de mejora.

En cuanto al aspecto académico, se sugiere que la construccion de trabajos de grado inicie

en semestres anteriores para que pueda lograrse una homogeneizacion entre los nucleos
tematicos y los casos particulares del entorno organizacional.
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