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INTRODUCCIÓN

FERRO CLAR LTDA, es una empresa que comercializa materiales para construcción de obras civiles, al igual que muchas empresas en Casanare desconocen la aplicación del proceso administrativo ya que la mayoría de sus gerentes no son capacitados en Administración lo cual les dificulta realizar con  eficiencia su labor.


Con el presente trabajo se realizó un  estudio de mercados de la empresa, para conocer sus debilidades y fortalezas; de igual forma sus competidores y poder determinar los problemas que está enfrentando  la  organización, como son la disminución de sus ventas en los últimos años lo cual se ven reflejados los ingresos y en el buen desarrollo de la misma.


De acuerdo a esta problemática se realizó un diagnóstico en la zona de  gestión evaluando los elementos principales de la administración como son: planeación, organización, dirección y control, resaltando los problemas más relevantes por los que pasa la empresa y a la vez proponiendo una alternativa de solución inmediata para mejorar la no conformidad  encontrada en   esta zona.


De igual forma se realizó un diagnóstico en la zona de operación, donde se eligió el proceso de distribución de materiales, para lo cual se propone una alternativa de solución a la empresa.


Por último se diagnosticó la zona de transferencia, resaltando la problemática que existe con los clientes y proponiendo  soluciones  de mejoramientos específicos que ayuden a minimizar las fallas encontradas en esta zona, teniendo en cuenta los costos de la implementación en que incurrirá la empresa.


Estas son las recomendaciones realizadas para la empresa FERRO CLAR LTDA, después de haber realizado el diagnóstico empresarial. Las cuales se consideran que son de gran importancia para mantenerse en mercado competitivo y llegar a ser una empresa representativa en la región de Casanare y porque no a nivel  nacional.






1. JUSTIFICACIÓN



La importancia de desarrollar la  práctica empresarial es que se constituye en  uno de los medios más importantes para el estudiante para adquirir competencias, que  permitirán en un futuro, desenvolverse con seguridad e idoneidad en el  campo profesional con una visión práctica en la búsqueda de soluciones a corto, mediano y largo plazo de acuerdo a las exigencias de las empresas y del medio donde se desarrollan.


El propósito de esta investigación es  realizar un diagnóstico integral acerca de la situación actual de la empresa FERRO CLAR LTDA, mediante la planeación  estratégica. Implementando acciones de mejoramiento continuo, permitiéndole  a la empresa mejorar su posicionamiento en el mercado, su rentabilidad y sostenibilidad a través de un crecimiento de sus ventas., manteniendo la amplia diversificación de sus clientes.


De igual forma la investigación le aportará al gerente una herramienta para tomar decisiones que le permitan lograr mayor eficiencia en los procesos de la empresa con el menor costo de inversión, así como el mayor conocimiento de las capacidades y necesidades del equipo humano que la conforma,  a través de una adecuada comunicación en todos sus niveles, mejorando el clima organizacional y logrando de cada uno de los colaboradores su mayor potencial, reflejado en un mayor compromiso y sentido de pertenencia hacia la empresa.


La experiencia adquirida por el autor en el desarrollo de la practica empresarial como un instrumento para aplicar los conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera, le permitirán estar mejor preparado para los desafíos venideros en mundo más globalizado que cambia de manera constante y con una competencia muy agresiva en todos los sectores de la economía, en los cuales se convierte en determinante la innovación y recursividad de quienes están al frente del aparato productivo del país, no solo por la competencia regional sino también por la entrada en vigencia de los diferentes TLC.


Con el desarrollo de esta práctica seré un profesional competente en el campo laboral  ya que he desarrollado destrezas y habilidades en la dirección y control de una empresa de cualquier ramo ya sea privada o pública. Con experiencia en la  investigación de mercados para de esta manera poder ser productivo en el campo que desempeñe.

Los directivos FERRO CLAR LTDA al ver que su empresa es productiva van a querer expandir su negocio, lo cual quiere decir que contrataran más mano de obra y de esta manera  generaran más empleos y bienestar a las familias casanareñas contribuyendo  al desarrollo regional .







2. OBJETIVOS


2.1 GENERAL


Diseñar un Plan de mejoramiento integral en la empresa FERRO CLAR LTDA, en la ciudad de Yopal, para garantizar al cliente un servicio de calidad y a la vez generar empleo y utilidades a los socios. Para ello se realizó un diagnostico a la organización para revisar las áreas que requieran de un cambio o  transformación y darle soluciones acertadas.


2.2 ESPECIFICOS 


· Mejorar la gestión administrativa introduciendo cambios y nuevas  tecnología en los servicios que requiere el usuario. 

· Revisar las regulaciones vigentes, los procesos y procedimientos para reducir al mínimo los trámites y ofrecer un servicio de excelencia.

· Reformar el diseño de los servicios, orientados por la demanda del  mercado.

· Asignar recursos financieros para el desarrollo de los planes y programas en que incurrirá la empresa en la restructuración de sus servicios.
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3. GENERALIDADES DE LA EMPRESA


3.1.  RAZON SOCIAL

FERRO CLAR LTDA
Nit. 9.533.642-9

3.2  LOGO

[image: http://static.amarillasinternet.com/pictures/100000_200000/170000_180000/172000_173000/172200_172300/172227/banners/172227.jpg]



3.3 TIPO DE EMPRESA


FERRO CLAR LTDA el objeto u ocupación principal de la empresa es  comercial por qué se dedica fundamentalmente a la compraventa y comercialización de materiales de construcción y accesorios para la construcción de obras civiles  y Venta de hierro para la industria de la construcción - láminas sobre medidas. La empresa es carácter privado en cuanto a su actividad económica.


Desarrolla sus actividades en la ciudad de Yopal, se encuentra ubicada en la carrera 23 No. 15-36.  Esta razón social  se creó el 20 de enero de 1997, siendo su dueño y Representante Legal el señor Jorge Esneyder Castro. De esta  manera está generando empleo y contribuyendo  desarrollo del departamento de Casanare.


El tamaño de la empresa se determinó de acuerdo al número de empleados que laboran para FERRO CLARLTDA, donde puedo decir que una empresa pequeña. 


3.3.1. Descripción de la empresa.


	SECTOR
	TAMAÑO DE LA EMPRESA
	No. DE EMPLEADOS

	Comercial
	Pequeña
	6 -20




En estos 14 años de servicio a la comunidad casanareña,  la empresa  ha tenido como objeto realizar  la distribución y venta de materiales y accesorios para la construcción de Obras Civiles y ha tenido  gran acogida en el departamento ya que Casanare es una región joven  que está en su proceso de desarrollo tanto de su infraestructura pública como el desarrollo privado de la construcción de obras civiles, especialmente vivienda e infraestructura para el sector petrolero.


Con un crecimiento dinámico y sostenido, en la actualidad cuenta en su nómina con nueve empleados de planta los cuales a través de sus habilidades prestan un buen servicio a los clientes.


FERRO CLAR LTDA,  está  constituida con la finalidad de comercializar materiales y accesorios para construcción obras civiles. Sus proveedores se encuentran ubicados en la ciudad de Bogotá principalmente, y a través de sus asesores comerciales   se realiza el abastecimiento de los materiales para distribuirlos en todo el departamento.  



3.3.2. Distribución de la planta

[image: ]
Figura 1. Plano de Distribución  FERRO CLAR LTDA
Fuente: el autor


La empresa cuenta con una infraestructura física de 300m2, donde se localiza: el área administrativa la oficina del gerente, la secretaria y el contador de la empresa; el área operativa donde se encuentra el almacén y exhibición de los productos que la empresa distribuye organizados de acuerdo a la categoría de los mismos.
Las instalaciones  de la empresa gozan de una buena distribución, donde tiene   una oficina para el gerente, un almacén  donde se exhiben  los materiales y productos para la comercialización, una bodega donde existe un buen stock de inventarios  que  le permiten una rápida entrega al cliente de los productos solicitados. Para no tener demora en el despacho de los  materiales la empresa implemento dos programas de software; uno contable y otro para  control de inventarios que le permite  mayor agilidad en el servicio.

Figura 2. Bodega de almacenamiento
[image: Imagen 014]

Fuente: el autor.

En la zona de gestión de FERRO CLAR LTDA,  se analizó  el personal que laboran en el área  administrativos, mandos medios y operarios. Todos orientados a cumplir con el desarrollo  y de la misión y objetivo de la empresa mediante unas reglas internas propias de la organización. Su funcionamiento implica un esfuerzo colectivo y coordinado en donde se  utilizan recursos y tecnologías para prestar el servicio con propósito de satisfacer las necesidades del cliente.


3.4 MISIÓN


Somos una empresa comercializadora de productos para la industria y la construcción  seleccionando los mejores proveedores y ofreciendo a nuestros clientes bienestar al satisfacer sus necesidades a través de un excelente servicio y precios competitivos.


3.5 VISIÓN

Ser líderes en la comercialización de productos para la industria, construcción y obra civil,   nivel regional y con participación en mercados nacionales.


3.6  POLITICAS DE  FERRO CLAR LTDA

FERRO CLAR LTDA Se compromete a entregar a sus clientes servicios de comercialización de materiales de obras civiles con calidad que estén de acuerdo con los requerimientos exigidos por el cliente dentro los tiempos y costos pactados cumpliendo con las normas legales y comerciales.


Para hacer realidad la política  antes mencionada, la Gerencia ha decidido implementar el desarrollo organizacional a la empresa, siguiendo los lineamientos indicados  para crecimiento y beneficio de todos con el fin de lograr los siguientes objetivos:

3.7  OBJETIVOS DE  FERRO CLAR LTDA
· Satisfacción al cliente.
· El mejoramiento continuo de la empresa.
· Mejorar la gestión  administrativa introduciendo  cambios  a la organización  para el desarrollo del país.
· Revisar regulaciones vigentes, procesos y procedimientos para reducir  al mínimo  los trámites y ofrecer un servicio con excelencia. 

La gerencia  se hace responsable por el cambio y transformación en la organización  con respecto al desarrollo organizacional que se va a implementar para mejoramiento e imagen administrativa, cultural social y técnica para obtener una mejor posición en el mercado, adecuando y aprovechando los recursos disponibles por parte de la empresa y capacitando a sus empleados por tal motivo ha delegado recursos y tiempo para lograr los objetivos propuestos.


3.8 VALORES 


· Orientación al cliente, Cada uno de nosotros es responsable por considerar siempre primero al cliente.

· Si trabajo en equipo  todos ganamos si gana el equipo.

· Iniciativas, actuamos con celeridad y sentido pero activo en cada
situación que se presente.

· Creatividad,  dar soluciones oportunas y orientación que nos  guía en el día a día.

· Liderazgo. Sabemos que el futuro de la empresa depende del desempeño de cada uno y de todos nosotros, y actuamos en consecuencia.

· Integridad. La ética y el compromiso mantenidos a través del tiempo deben guiar nuestras acciones.

· Responsabilidad. Debemos sentir cada proceso o actividad de la empresa como si fuéramos los únicos responsables.


3.9 POLITICAS DE CALIDAD DE FERRO CLAR LTDA


FERRO CLAR LTDA Se compromete a entregar a sus clientes servicios  con calidad que estén de acuerdo con los requerimientos exigidos por el cliente de acuerdo a los costos pactados cumpliendo con las normas legales vigentes.
Para hacer realidad la política  antes mencionada, la Gerencia ha decidido implementar el desarrollo organizacional a la empresa, siguiendo los lineamientos indicados  para crecimiento y beneficio de todos con el fin de lograr los siguientes objetivos:

· Satisfacción al cliente

· El mejoramiento continuo de la empresa

· Mejorar la gestión  administrativa introduciendo  cambios  a la organización  para el desarrollo del país.

· Revisar regulaciones vigentes, procesos y procedimientos para reducir  al mínimo  los trámites y ofrecer un servicio con excelencia. 


3.10  PORTAFOLIO DE SERVICIOS  FERRO CLAR LTDA


La empresa distribuye varias líneas de productos entre ellos se encuentran: 
· Platinas  en todos los calibres
· Varillas corrugadas
· Varillas cuadradas
· Varillas lisas 
· Chipa en hierro 
· Perfiles en L
· Laminas en todos los calibres 
· Tubos conrroll
· Laminas conrroll
· Mallas expandidas
· Alambres
· Tejas de zinc
· Cerraduras
· Puntillas
· Pintura 
· Tubos sch 40
· Tubos aguas negras o industriales
· Accesorios forjados para ornamentación
· Ángulos en todos los calibres

· Otros servicios:
· Alquiler de montacargas
· Alquiler de compresores 
· Alquiler de moto soldadores diésel


3.11 TIPO O FORMA DE SOCIEDAD COMERCIAL


FERRO CLAR LTDA. Es una sociedad de responsabilidad limitada de acuerdo con el código del comercio y está debidamente registrada ante la Cámara de comercio. Las actividades y funciones de sus empleados están determinadas por reglamentos y contrato escrito para cumplir con las normas vigentes de acuerdo al código sustantivo del trabajo vigente en Colombia. Todos sus empleados están afiliados a las Cajas de Compensación Familiar, Nueva Eps, Instituto del Seguro Social, Riesgos Profesionales, Fondos de Cesantías.

3.12 NUMERO DE TRABAJADORES


FERRO CLAR LTDA Actualmente, tiene en su nómina con nueve (9) personas   directas el personal se distribuye así:

	AREA
	HOMBRES
	MUJERES
	TOTAL

	ADMINISTRATIVO
	3
	1
	4

	OPERATIVAS
	5
	0
	5

	TOTAL
	8
	1
	9




Como podemos observar por características de la actividad operativa del proceso, hay mayores números hombres que de mujeres.

3.13 ORGANIGRAMA  DE  FERRO CLAR LTDA

Figura 3. Organigrama de la empresa FERRO CLAR LTDA

Contador
Secretaria 
Vendedor
Conductor 
Vendedores
Almacenista
GERENTE

                         Datos de FERRO CLAR LTDA

Para FERRO CLAR LTDA Pueda realizar sus funciones tiene presentes sus principios administrativos:

3.13.1 Planeación.  La gerencia planea recursos para cumplir con el objetivo de la empresa, fija estrategias acertadas con tiempo desarrolla políticas tomando decisiones definidas  sobre asuntos importantes además asigna recursos logra los objetivos desarrollando estrategias para decidir cómo, cuándo, y donde llevarlos a cabo  para decir a dónde quiere llegar. 


Se planea la compra de  materiales con proveedores, acuerdos de pagos y tiempos de entrega. Planea convenios con constructoras y hace contratación. Y todos los gastos de operación incurra la empresa para lograr sus objetivos.


Cuando hay la solicitud de un servicio se analiza las condiciones de entrega, condiciones de pagos  y tiempos de entrega cuando son a domicilio dentro y fuera del municipio, capacidad para cubrir toda la solicitud, se asigna el trasporte y el personal disponible. 


3.13.2 Organización. La gerencia organiza el trabajo para el logro  de los objetivos  establecer perfil de cargos y define requisitos para cada cargo, crea descripciones para cada cargo y se tienen en cuenta la enumeración de las actividades   y asignan salarios, Establece horarios de trabajo, designación de puestos de trabajo.


La empresa posee un organigrama, donde se muestran claramente los puestos de trabajo existentes en la empresa.


En cuanto a jerarquías el administrador es quien imparte las órdenes, cada empleado ya sabe que actividades debe realizar diariamente, en caso de ausencia de alguien hay que dividir las actividades de la persona que se ausenta entre los demás empleados, por lo que en ocasiones se presenta duplicidad de funciones.


Para la definición de los cargos la empresa no  realiza una adecuada selección de personal  donde se evalué: formación profesional, nivel de experiencia, responsabilidades, habilidades y autoridad, esto con el fin de garantizar que a la hora de la contratación se pueda hacer un proceso de selección acorde con lo requerido por la empresa.


No hay rotación de personal por lo que los empleados tienden a caer fácilmente en la rutina.


3.13.3 Dirección y Liderazgo.  El gerente es el encargado de impulsar y orientar a los empleados para los cumplimientos de los objetivos 


La organización en la empresa es lineal  por su tamaño,  el gerente es la máxima autoridad y él es quien está pendiente que se realicen todas las actividades en la empresa. No existe una división por departamentos muy clara lo cual facilita que se confundan las funciones entre las diferentes áreas. Las líneas de autoridad y responsabilidad son confusas por lo cual las órdenes pueden diluirse.


3.13.4 Control.  Consiste en medir los resultados obtenidos en relación con los objetivos  de la empresa, medir el tiempo la duración de las actividades  hacia los patrones propuestos  como organización en cuanto a las enumeración de las actividades o procesos para desarrollar sus  objetivos como son: tomar medidas concretas,  se miden resultados obtenidos, desarrollar niveles de rendimiento, alabar, remunerar y disciplinar a sus empleados  de igual forma controla el buen manejo de sus equipos de oficina y recursos para el buen desarrollo de sus actividades. Todas las ventas las controla a  través de los inventarios y mide sus resultados de acuerdo las ventas realizadas mensualmente.


El control que se realiza es con la observación, el administrador está pendiente que se estén realizando los despachos de mercancía, que no se agoten las existencias de mercancía, no existen formatos para realizar este tipo de controles.


Los empleados tienen horarios establecidos y deben llegar diez minutos antes de la hora convenida, lo controla el administrador o la secretaria.


No existen evaluaciones periódicas de resultados o logros en un periodo determinado, el incremento en las ventas es el indicador  de los resultados que se observa mensualmente.


3.14 MATRIZ DOFA FERRO CLAR LTDA

Esta Matriz DOFA realiza para conocer  la situación interna y externa de la Empresa para saber cuáles son nuestras debilidades y fortalezas y a la vez conocer oportunidades y amenazas del entorno.

	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	1. 1.Materiales de buena calidad
	1.No se tiene estrategias de ventas

	2. Punto Estratégico de ventas
	2. Falta de comercialización

	3.Stock de Mercancía
	3.Subestimacion de competidores

	4.El talento humano  tienen sentido de pertenencia
	4. No conocer las necesidades del  clientes

	5. Despacho de los pedidos de inmediato
	5.Falta gestión de recuperación de cartera

	6. Clientes reconocidos con pedidos grandes.
	6.No existe metas en ventas proyectadas

	7.Instalaciones adecuadas para realizar la actividad de ventas
	7.No se tiene variedad de vehículos para despacho de pedidos.

	8. solidez financiera
	8. Los empleados no están debidamente capacitados para el cargo.

	
	

	
	

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	1. Mercado en crecimiento
	1. Competidores mejor posesionado

	2.Realizar ventas por catalogo
	2.Competencia desleal

	3.Captar clientes institucionales
	3.El desempleo en departamento

	4.Incremento de obras civiles en el departamento
	4. Impuntualidad  de proveedores  en los pedidos.

	5.Los incentivos en vivienda  gubernamental en el departamento
	5. Los impuestos demasiado elevados para los comerciantes


	6.velocidad de desarrollo tecnológico
	6. La mala calidad en vías de acceso

	7. Disminución de los riesgos laborales
	7.El índice de inseguridad y delincuencia




3.14.1 Estrategia FO. Es importante aprovechar la buena calidad de los  productos, su adecuado nivel de inventarios, su solidez financiera y el crecimiento de  la industria de la construcción  en el Departamento, no solo en obras de infraestructura del estado sino en la inversión privada especialmente en el sector petrolero y vivienda  para incrementar su base de clientes a través de estrategias de venta relacional con acompañamiento y asignación de principales clientes vinculados y potenciales e ingresar a nuevos mercados como algunos municipios cercanos a Yopal.


3.14.2 Estrategia DO. Se debe capacitar al personal  de ventas para que se mejore la atención al cliente, implementación de estrategia de ventas clara con metas definidas por vendedor y reconocimiento de incentivos (bonificaciones económicas) por cumplimiento de meta en ventas y vinculación de clientes nuevos (constructores) y de esta manera las ventas se incrementarían lo cual es  rentable para la empresa.


3.14.3 Estrategia FA. Realizar relanzamiento de la marca para ganar recordación en la ciudad y mejorar su posicionamiento, aprovechando su stock de inventarios y solidez financiera con oferta de valor agregado de calidad y oportunidad, teniendo en cuenta que la empresa cuenta con espacio para ampliación se debe reorganizar las instalaciones almacén para que se pueda hacer una mejor exhibición de los productos y mejorar así el servicio al cliente.


3.14.4 Estrategia DA.  Adopción de cultura de ventas fundamentada en el servicio al cliente interno y externo, establecimiento de modelos de seguimiento comercial de la fuerza de ventas y desarrollo de competencias a través del acompañamiento permanente del gerente, capacitación periódica al personal en ventas y servicio, realización de campaña agresiva de publicidad para motivar al cliente su decisión de compra en la empresa  y marcar la diferencia con la competencia.

Con   la capacitación del personal hacerlos fuertes en las estrategias de ventas para que esta manera mantener los clientes actuales y a la vez conquistar nuevos clientes llegando a suplir sus necesidades de compras.



4.  IDENTIFICACION DE LOS PROCESOS


Para  lograr el desarrollo de su objeto social en Ferro Clar  Ltda. se ejecutan diferentes procesos los cuales tienen asignación de roles y responsabilidades de cada uno de los funcionarios que intervienen en ellos, procesos que se relacionan y detallan a continuación:


4.1 ADMINISTRACIÓN


Da pautas  para organización y marcha de la empresa ejerce permanente control sobre  sus  empleados. Es responsable del cumplimiento  y buen funcionamiento de la empresa, planea, controla, todos los movimientos de la empresa con el fin de lograr los objetivos y tomar decisiones.


4.2  RECURSO HUMANOS


Vinculación  dar inducción al personal nuevo, afiliar  a los empleados a los sistemas de seguridad, capacitaciones, contratación de empleados a la empresa o retiro, elaborar  y pagar nómina mensual  y demás novedades del personal. Organizar  recreación y motivación de los empleados.


4.3 ALMACÉN


Donde se guardar los materiales de obras civiles donde se almacenan con respectivos gran stock para poder cumplir con las ventas y se mantienen las reservas todo está debidamente inventariado para evitar el hurto de los mismo el buen manejo se guardan clasificados por parte número de referencia  y marca y tamaño  con fechas de vencimientos guardados a temperatura  especial. Aunque la mayoría se adquieren cuando hay la necesidad  compras sobre pedidos. muy delicada y además que es no es rentable tener  almacenados por mucho tiempo los  costos son muy altos. Todo está organizado en anaqueles destinados para esta función.
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Figura 4.  Almacenamiento de materiales FERRO CLAR LTDA



4.4 COMPRAS


El gerente es el encargado de seleccionar  proveedores certificados, se realizan las compras se  financian  las misma de acuerdo a los tiempos y cumplimiento de entrega, reconocimiento de garantía y evaluar los precios del producto.
4.5 OPERACIONES


Es el proceso mediante el cual se presta el servicio, es el movimiento de la empresa. Recibir los pedidos despacharlos distribuirlos y entregarlos al usuario final o con atención directamente al cliente en almacén.


4.6 VENTAS


Solicitud del servicio según el producto comprado, proceso la facturación y se procede a definir la forma de pago.


4.7 ANÁLISIS DE PROVEEDORES FERRO CLAR LTDA


Tiene un listado maestro de    proveedores que le suministran sus productos en un tiempo record, para no tener inconvenientes al responder a la solicitud de los pedidos.  Los que cumplen con todas las expectativas de la empresa como son facilidad de pago y despacho oportuno de los materiales.


4.7.1  Procesos De Compras De Ferro Clar Ltda.   Nuestro proceso de compras se realiza con los proveedores seleccionados por la empresa que se encuentran en otros departamentos especialmente en Cundinamarca (Bogotá) por lo cual el transporte y fletes  de los materiales  incrementa el precio de los mismos.
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Figura 5. Proceso de compras de Ferro Clar Ltda.











5. INVESTIGACION DEL MERCADO DE FERRO CLAR LTDA


En la zona de Transferencia de la empresa, FERRO CLAR LTDA su actividad económica está dirigida a la comercialización de materiales de obras civiles.


Dentro de la cual se deben Identificar  y  definir todas las actividades u operaciones que  allí se llevan a cabo, para la prestación de un buen servicio dentro de la  entidad seleccionada. Lo cual engloba las funciones esenciales y complementarias que se requieren. Las funciones esenciales son prevención, planificación del servicio y control; las complementarias son organización del trabajo, administración de la calidad, administración de mantenimiento, seguridad del trabajo e informática todos estos elementos tienen la gran función de lograr los objetivos de la empresa. Toda empresa se crea para  ejecutar una función cuyo cumplimiento implica recursos (materiales, humanos y financieros) lo cual deben estar organizados para lograr  cumplir con las metas. 


Es donde se le busca satisfacción al cliente, para esto es necesario conocer las necedades del mismo y como se le pueden satisfacer.


5.1     SEGMENTACIÓN DEL MERCADO


Los clientes que tiene la empresa son los ingenieros constructores de obras civiles y las grandes compañías petroleras y la comunidad en general además de parte gubernamental y demás empresas presentes en   la región.


Con bases en las investigaciones a través  de la observación podemos decir el incruento de la construcción a crecido aceleradamente debido a la llegada de los grandes centros comerciales tales como el Alkosto, Almacén Éxito y Unicentro y grandes edificios de parte comercial  y la infraestructura residencial.


5.1.1 Participación de la competencia en el mercado.  La competencia en el sector de la comercialización de productos de obras civiles tiene una gran influencia en el mercado y son competidores fuertes por su infraestructura como en estrategias de mercadeo y posicionamiento desde hace varios años.


Por tal razón FERRO CLAR LTDA identifica sus   competidores y el área geográfica que cubre en el sector donde opera la empresa las grandes ventajas que le permiten generar mercadeo. Ya que con esta información se puede determinar con mayor facilidad las estrategias para desarrollar su mercadeo.


5.1.2 Análisis de la Oferta.  En Yopal existen 18 empresas[footnoteRef:1] que distribuyen este tipo de productos a todo el departamento, y algunas de ellas no tienen una línea completa de materiales para construcción lo que imposibilita a los usuarios comprar todo en un solo lugar y muestran su insatisfacción frente a este problema; ya que deben recorrer más almacenes para surtirse del material necesario. [1:  Cámara de Comercio de Casanare] 

Únicamente para el estudio escogimos tres empresas que tienen más representación en la región.


Cuadro 1.  COMPETENCIA DE FERRO CLAR LTDA


	Nombre de Competidores
	Ubicación
	Principales ventajas
	Desventajas

	Construvarios
	Yopal
	Buena Representación en el mercado
	Grandes Mayoristas

	Frangal
	Yopal
	Es conocido en el Mercado
	Los productos son caros

	El Constructor
	Yopal
	Pionero en la construcción en Yopal
	El servicio al cliente es regular



Con base en esta información podemos realizar estrategias de mercadeo aprovechando las desventajas para nosotros fortalecernos y hacernos competidores fuertes en el mercado.


5.1.3 Objeto de estudio de mercado.  Es necesario conocer el cliente cuando se hace un estudio de mercadeo relacionado con la prestación de servicio de la comercialización de materiales de obras civiles.


Por tal razón se hizo un estudio de mercadeo a través de una encuesta, para conocer las necesidades y gustos la cual nos permitirá tomar decisiones con respecto al precio, prestación y distribución del servicio e investigar la frecuencia de compra.


5.1.4 Encuesta realizada por FERRO CLAR LTDA

ASPECTOS QUE SE DESEA CONOCER CON RESPECTO A LOS CLIENTES


Se realizó una encuesta con las constructoras y empresas presentes en la región con necesidades afines en compras de ferreterías. Total 50 empresas con sus respectivos representantes. (Ver Anexo A)


5.1.4.1 Resultados obtenidos.  Una vez recogida la información en la encuesta  con los clientes potenciales procedemos a tabularla para sacar conclusiones válidas y confiables con respecto a la factibilidad del mercado de materiales de obras de construcción.


1. Personalizada :  55%
Por internet      : 15
Por cátalo        : 10
Por teléfono     : 20


El 55% de las empresas encuestadas prefieren ser atendidos de manera personalizada en el momento de la compra, el 15% prefieren poder realizarlas por internet, el 10% a través de catálogos y el 20% que puedan ser atendidos por teléfono. La mayoría de los clientes potenciales prefiere una atención personalizada y por teléfono representando el 75% de la muestra por lo que se debe fortalecer el proceso de servicio al cliente con mayor capacitación y seguimiento a la satisfacción de las expectativas del cliente en el proceso de venta.

2. Yopal : 75
Otros departamentos: 25

El 75% de las empresas encuestadas prefieren realizar sus compras en Yopal, mientras el 25% en otros departamentos. Esto representa una gran oportunidad para la empresa ante la existencia de un importante mercado para la colocación de sus productos.

3. Si : 93
No: 7

El 93% de la empresas encuestadas les gustaría que sus compras sean llevas a domicilio, mientras el 7% manifestó que no. Esto indica que para la mayoría de sus clientes potenciales es importante que los productos sean entregados a domicilio generando con esto una oportunidad de darle valor agregado a su relación comercial con ellos.

4. Ocasional: 80
Semanal: 10
Mensual: 7
Diario: 3

El 80% de las empresas encuestadas manifestaron realizar compras ocasionales, el 10% compras semanales, el 7% compras mensuales y el 3% compras a diario. Dado que la mayoría realiza compras ocasionales el proceso de servicio debe ser una experiencia que llene las expectativas del cliente y de esta manera lograr que ellos quieran volver a comprar en Ferro Clar Ltda y así incrementar su base de clientes generando crecimiento en sus ventas.

5. Zona de ferreterías: 95 Hay donde parquear.
Centro: 5 Cercanía a los bancos

El 95% de las empresas encuestadas prefiere realizar sus compras en la zona de ferreterías por la facilidad para parquear, el 5% en el centro por la cercanía a los bancos. Para la mayoría de los clientes potenciales es importante la facilidad de acceso al lugar donde se va a realizar la compra lo que se convierte en una fortaleza para la empresa dada su ubicación actual, el 5% en el centro por la cercanía a los bancos lo cual se puede mejorar a través de la instalación de datafono en la empresa para que los clientes puedan realizar sus compras a través de tarjetas débito y crédito brindándoles comodidad y seguridad.

6. No: 100 No estoy dispuesto a pagar por el servicio a domicilio.

El 100% de la empresas encuestadas no están dispuestos a pagar por el servicio a domicilio por lo que debe existir una política clara (valores de compra, volumen de artículos, localización para la entrega y tiempos de entrega) dado lo importante que es para el cliente que se preste este servicio.

7. Si 100 tengo derecho a descuento.

El 100% de las empresas encuestadas manifiestan que el servicio a domicilio no limita su posibilidad de acceder a descuentos ya que consideran que tiene derecho a acceder a este. Se debe  realizar análisis de costos de transporte y márgenes de los productos y volúmenes (unidades) de ventas con el fin de no incurrir en pérdidas.

8. Si 90 
No: 10

El 90% de las empresas encuestadas les gustaría que Ferro Clar Ltda. tuviera otro centro de atención, el 10% manifiesta que no. Actualmente en la ciudad la empresa consideras competidores de directos de Ferro Clar Ltda. solo cuentan con un centro de atención, por lo que se considera que su presencia en Yopal se ajusta a las condiciones del mercado local.

9. Mañana : 59
Tarde: 35
Noche: 6

El 59% de las empresas encuestadas prefieren realizar sus compras en la mañana, el 35% en la tarde y el 6% en la noche. Lo que nos indica que se debe fortalecer la atención a clientes en la mañana a través de personal adicional en el área de ventas para lograr prestar un buen servicio.

10. Tarjeta: 50
Cheque: 30
Crédito: 20

El 50% de los clientes potenciales encuestados prefieren hacer sus compras con tarjeta, el 30% con cheque, lo que representa el 80% de la muestra, se deben instalar datafonos en la empresa para facilitar la realización de los pagos a los clientes, así como lograr la afiliación a entidades como fenalcheqe para darle mayor seguridad a la empresa en el momento de cobrar estos títulos valores previa confirmación telefónica. Estos mecanismos de pagos no solo brindan alternativas a los clientes sino también seguridad para la empresa ante la disminución de manejo de efectivo lo que reduce la exposición a atracos.


5.1.4.2 Conclusiones del estudio realizado.  Con base en los resultados obtenidos hemos visto que la mayoría de nuestros clientes le gusta de sus compras sean llevados a domicilio  incurrir en costos adicionales ya que debe ser un servicio al cliente. Las compras se realizan en mayor volumen cada vez que hay una obra de tal manera que hay que hacer gestión con los constructores de obras civiles.


Los clientes prefieren hacer sus compras en horas de la mañana lo que nos indica que debemos reforzar el personal en horas de la mañana para cumplir con el servicio.

Las compras prefieren hacerlas en Yopal  lo cual debemos tener disponibilidad de mercancía y en gran variedad sin llegar recargar los precios del servicio. No debemos buscar un punto de venta en el centro lo que dificulta el parqueo de los carros para carga y descarga de los materiales.


Se debe implementar un seguimiento formal del cliente que permita documentar el comportamiento del mismo, lo cual se puede realizar a través de llamadas o por correo electrónico. Es importante asegurarse de que la compra cumplió a satisfacción del cliente e identificar si hay necesidades nuevas. En cada contacto se tiene que reforzar la decisión de compra del cliente para que éste se sienta bien y aumenten las probabilidades de que compre de nuevo.


Realizar investigaciones de mercados de forma periódica para poder saber si los clientes están a gusto con los productos y servicios que la Ferretería ofrece. La investigación de mercado permite hacer un seguimiento del progreso, comparar y evaluar si se está acercando a los objetivos o no.  Es importante conocer, y comparar la posición del negocio en un momento particular y en intervalos dados, y por supuesto confrontarlo con las estimaciones.


Colocar un buzón de sugerencias, donde los clientes puedan anotar sus comentarios, sugerencias y quejas. Para hacerle seguimiento a las no conformidades.


Cuadro 2.  Actividades propuestas de solución

	Actividad
	Tarea 
	Duración
(días) 
	Responsable 
	Costos 

	Mejoramiento de la atención al cliente 
	Seguimiento al cliente ya sea preventa y posventa
	1
	Gerencia
	1.800.000

	
	Realizar investigación de mercados


	10
	Gerencia
	1.500.000

	
	Implementación de un buzón de sugerencias y quejas.
	0
	Gerencia
	335.000

	TOTAL
	3.635.000


Fuente: el autor
Con la realización periódica de investigaciones de mercado se mejorarán las expectativas de los clientes, ya que a través de esta herramienta se podrá conocer lo que realmente quieren los clientes.  Se estima que el porcentaje reflejado en el aumento de las ventas será de 1%.  



6. DISTRIBUCION Y VENTAS FERRO CLAR LTDA

Después de conocer las necesidades del cliente y ofrecer un servicio cubra los requerimientos es necesario saber cómo hacemos llegar los productos al mercado de la forma más eficiente posible.

Productor         Distribuidor         Mayorista      Minorista       Consumidor   final

Cada proceso de distribución hace posible incrementar mayor números de clientes sin embargo en cada paso se hace posible incrementar el costo del producto independientemente el canal de distribución que  elija.


6.1. PROCESO DE VENTA, PAGO Y ENTREGA DE MERCANCIA.

En esta zona se integran las actividades de venta, pago y la entrega de la mercancía al cliente. El proceso básicamente se realiza de la siguiente forma: el cliente llega a la Ferretería solicita el producto, el vendedor le enseña el producto el comprador decide si cumple con sus expectativas, si es así se realiza la factura de venta, se verifica la mercancía  y luego se despacha. (Ver figura 6).
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Figura 6. Diagrama de flujo del proceso de venta, pago y entrega de mercancía.
Fuente: el autor.


6.2  DIAGNÓSTICO PROCESO DE DISTRIBUCIÓN Y ENTREGA DE LA MERCANCIA.


6.2.1 Distribución y transporte.  La distribución de los materiales  de obras civiles no cumple con el objetivo de entrega a tiempo por parte  de  FERRO CLAR LTDA , debido a que no cuenta con vehículos suficientes para  cubrir este servicio a tiempo. El sistema de transporte y distribución es el componente más importante de las organizaciones, debido a que el éxito de una cadena de  venta y satisfacción al cliente.


Sin embargo, es uno de los costos logísticos más elevados y constituye una proporción representativa de los precios de los productos. Los costos asociados con el transporte son altamente representativos en la cadena de abastecimiento y están involucrados directamente con la relación que se tiene con proveedores, clientes y competidores.

FERRO CLAR LTDA,  aunque se esfuerza por realizar una buena distribución de sus productos solo cuenta con un vehículo para la entrega de la mercancía, en algunas ocasiones el cliente debe correr con el costo del transporte, lo que en ocasiones le ha costado la pérdida de clientes.

Figura 7.     Vehículo de propiedad de la empresa.
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Fuente: el autor.

6.2.2  Planteamiento del problema

1. El mayor problema en la distribución y entrega de los productos al cliente es la falta de vehículos para la entrega oportuna de los mismos, ya que en este momento la empresa solo cuenta con una camioneta y en ocasiones debe entregar materiales en lugares distantes y las demoras ocasionan incomodidades a los demás clientes. 

2. Por otro lado los criterios que la empresa maneja para selección de proveedores es de acuerdo al descuento que le ofrece al momento de realizar la compra, pero esto no es suficiente para que se convierta  un proveedor potencial, para esto se requiere establecer políticas o sistemas de evaluación de proveedores que le permitan a la gerencia una selección objetiva y acorde a la estrategia de administración de la cadena de abastecimiento.


6.2.3 Propuesta de solución
	

1. Distribución y transporte. Para que las entregas en los productos sean oportunas se hace necesario que la empresa adquiera  ya sea en compra o alquiler por lo menos otro vehículo más que le permita  optimizar las entregas en un tiempo pactados para los clientes.


Es importante que se establezca diseño de rutas para los vehículos ya que de acuerdo a la ubicación geográfica y la frecuencia de las compras de los clientes, la empresa debe  reducir los costos de transporte, para esto necesario encontrar rutas menos costosas y más rápidas que minimicen el tiempo y/o la distancia para la entrega de los pedidos.  

Para lo cual se debe:

· Programar las rutas de los camiones, de tal forma que las agrupaciones de paradas estén cerca unas de otras para reducir al máximo el tiempo del viaje entre ellas.

·  Identificar la parada más lejana de la bodega para trabajar de regreso hacia esta. Después de esto, debería seleccionarse el volumen de la agrupación para completar la capacidad asignada al camión. Después de que se haya asignado al vehículo los volúmenes de parada, seleccione otro vehículo y repita el procedimiento para las paradas restantes que aún no hayan sido asignadas. 

·  La secuencia de paradas de una ruta deben continuarse de tal manera que ninguna se cruce y la ruta parezca tener la forma de una lágrima.

·  Asignar primero los vehículos más grandes, con el fin de obtener una ruta más eficiente y minimizar la distancia total. 

· Si existen paradas de recolección de documentos o mercancías, programar estas paradas, dentro de lo posible, en el curso de las rutas de reparto. Esto no deberá bloquear el acceso de la mercancía de reparto que haya dentro del vehículo.

· Si existen paradas que se hallan a gran distancia de las agrupaciones, considerar usar pequeños camiones para realizar dichas paradas o también, sería buena alternativa usar un servicio de transporte de alquiler.

6.2.4 Selección de proveedores. Para la evaluación de los proveedores es necesario contar con un formato donde se registren y evalúen las políticas y criterios de evaluación acordes a las características del sector y de la empresa. De acuerdo esto, se propone un modelo de evaluación de proveedores con posibles criterios aplicables al negocio (ver anexo C). 


Cuadro 3.  Actividades propuestas de solución 
	Actividad
	Tarea 
	Duración
(días) 
	Responsable 
	Costos 

	Mejoramiento de la cadena de suministros
	Implementación de un modelo de evaluación de proveedores 
	5 
	Gerencia-compras
	200.000

	
	Compra o alquiler de un vehículo para carga.



	5
	Gerencia 
	53.000.000

	
	Diseño de rutas de vehículos/Capacitación del responsable de la logística


	
	Gerente
	1.200.000

	TOTAL
	54.400.000


Fuente: el autor.

La implementación de un modelo de evaluación de proveedores, le permitirá a la gerencia de la empresa comparar y seleccionar los proveedores de manera objetiva, que se ajusten a sus necesidades y requerimientos y con los cuales se puedan establecer relaciones de largo plazo basadas en la confianza y beneficio de las partes.

La adquisición de otro vehículo mejoraría las entregas oportunas de los materiales a los clientes anulando las posibles amenazas de pérdida de clientes por el incumplimiento en el tiempo de entrega de los productos.

Identificar rutas menos costosas, más rápidas, ahorrar combustible y desgaste del vehículo, reducir al máximo el tiempo o la distancia total recorrida, para realizar las entregas de los pedidos en el momento que el cliente lo requiera.

Se estima que el porcentaje reflejado en el aumento de las ventas será de 2%.  



Cuadro 4. LISTADO DE PROVEEDORES DE FERRO CLAR LTDA.


	EMPRESA
	CIUDAD

	AGOFER
	BOGOTA 

	CARBORUNDUM
	BOGOTA

	DELL FACT 287741
	BOGOTA 

	DELL FACT 287742
	BOGOTA

	FERRASA SA
	BOGOTA 

	FRANGAL SA
	YOPAL 

	FERRETERIA MEGACOL
	BOGOTA

	FERREDIMCOR
	BOGOTA

	FERVICOLOR
	BOGOTA

	GYJ FERRETERIAS  
	BOYACA

	HIERROS ANTOMAR
	BOGOTA

	LITOUNIVERSO
	YOPAL

	SOC. COMERCIAL INTER
	BOGOTA

	OXIGENOS DE COLOMBIA
	BOGOTA







7.  ANÁLISIS DEL SERVICIO AL CLIENTE INTERNO Y EXTERNO  EN 
FERRO CLAR LTDA.


Cliente interno. El cliente interno es aquel miembro de la organización, que recibe el resultado de un proceso anterior, llevado a cabo en la misma organización, Toda persona interviene en un proceso generador de resultados (productos o servicios), que son entregados a un cliente. Si éste se encuentra en la misma organización (cliente interno).


Clientes externos. Son aquellos que no pertenece a la Empresa u Organización y va a solicitar un servicio o a comprar un producto.

Cuadro 5. LISTADO DE CLIENTES DE FERRO CLAR LTDA.

	ARCOS Y CONSTRUCCIONES
	PERENCO

	APC LTDA
	RECTIFICADORA UNIVERSAL

	CIMPETROL
	RAMON MORENO

	-CONSORCIO TI LR EQUIPOS
	SERVICIOS DE TORNO YOPAL

	CONSTRUCCIONES NRLTDA
	S/P EXPLANACIONES

	CONSTRUCCIONES VYG
	SERVIPEÑA

	DISEMEQ LTDA
	SERMONTEC

	EMBAJADA AMERICANA
	SOLMMAN

	EL MICROMETRO
	SCHLUMBERGER SURENCO

	FRANKS INTERNATIONAL
	TORNILLOS Y MANGUERAS

	FERROBOMBAS
	TECSOCOL

	FIGURADOS DEL CASANARE
	U.T. GYJ INGENIEROS

	FRANGAL SA
	U.T RIO CASANARE

	HALLIBURTON LATIN
	U.T. GUACHIRIA

	INCO LTDA
	WEATHERFORD COLOMBIA

	ICCD LTDA
	OILTEK

	JAIRO VARGAS
	NESTOR ROA 

	MONTAJES JM
	FLORENCIO VARGAS

	MEYAN
	EDITH ESPERANZA MORENO

	PTS COLOMBIA
	GAGIE CORPORATION

	LUIS CASADIEGO
	OLEGARIO ROJAS

	FREDY TOCA
	OSCAR JARAMILLO

	ANDAMIOS RG
	MARIO GALAN

	RAFAEL GARCIA
	PERFILAMINAS

	HELVER MARTINEZ
	MANUEL HIGUERA

	PETROMINERALES
	LUIS MOLINA

	DANIEL BARRERA
	GUSTAVO MEDINA

	INDEQ LTDA
	ING. LUIS GUZMAN

	TECNOCAS
	ORLANDO PINZON

	LUIS CAMPOS
	TECNIHIDRAULICOS DEL LLANO

	LUIS CAMPOS
	PABLO MARTINEZ

	U.T RESURGIR DEL LLANO
	FLORENTINO RODRIGUES

	U.T CONSTRULLANO
	ANDRES AVELLA

	FLOR ALBA
	GAGIE CORPORATION



Análisis de la comercialización.

Se utiliza solamente el canal directo.

Figura 8. Canal de comercialización 

FerroClar Ltda.

Cliente  o Usuario Final





El cubrimiento abarca el  municipio de Yopal y algunos municipios aledaños. La localización de la empresa es fundamental en el fortalecimiento de sus ventas, ya que está ubicada en un lugar estratégico  de Yopal, zona  comercial.


Análisis de la Oferta.  En Yopal existen 18 empresas[footnoteRef:2] que distribuyen este tipo de productos a todo el departamento, y algunas de ellas no tienen una línea completa de materiales para construcción lo que imposibilita a los usuarios comprar todo en un solo lugar y muestran su insatisfacción frente a este problema; ya que deben recorrer más almacenes para surtirse del material necesario. [2: ] 


Análisis de la Demanda. La demanda de este tipo de materiales es grande ya que se tiene en cuenta que la mayoría de las empresas dedicadas a la obra civil compran los materiales en Yopal, por encontrar mejores precios y variedad en los productos que distribuyen.  Por lo tanto se aumenta  la demanda para estas empresas que en ocasiones no alcanzan a cubrir toda la demanda

7.1  DESCRIPCIÓN DE LA PRESTACIÓN DEL SERVICIO

Para FERO CLAR LTDA, este proceso de la prestación del servicio empieza cuando se integran maquinaria, la mercancía por vender y el recurso humano que interviene en el proceso para realizar el proceso.
Se determina todas las actividades requeridas para prestar el servicio, es aquí donde se organizan todas las actividades de manera secuencial y se establecen los tiempos requeridos para llevar a cabo esta actividad. En este proceso se tiene en cuenta  las compras, inventarios volumen de ventas, total de personal que interviene en proceso. Los vendedores le dan seguimiento a los clientes. El cliente acepta la propuesta.


7.1.1 Etapas de Relación interna de cargos para la prestación del servicio en  FERRO CLAR LTDA


[image: ]
Figura 9.  Etapas de Relación interna de cargos para la prestación del servicio en  FERRO CLAR LTDA


8. MANO DE OBRA REQUERIDA


La mano de obra requerida hace referencia al personal que labora para FERRO CLAR LTDA, y que hacen parte del proceso de la prestación del servicio de venta de materiales para obras civiles. Con su esfuerzo y dedicación  hacen posible todo el proceso.


8.1 CARGOS Y FUNCIONES  QUE EXISTEN  FERRO CLAR LTDA.


FERRO CLAR LTDA. Se esfuerza por reclutar empleados potenciales a la organización y a la vez ofreciendo oportunidades de empleo para los cargos que la  empresa requiere. El progreso de la empresa depende en buena medida de la correcta organización de la misma, especialmente en lo concerniente a la distribución detallada de las funciones a nivel de cada cargo que permiten garantizar los objetivos y metas de la empresa.


Los cargos asignados permiten cumplir con responsabilidades  a cada uno de los funcionarios en un ambiente  de cordialidad y disciplina  para facilitarle a los directivos el  buen manejo de esta:


GERENCIA

Jefe Inmediato: Junta de Socios

Objetivo del Cargo: Dar soporte a todas las actividades de la empresa

Funciones del cargo y Responsabilidades:

· Representa legalmente a FERRO CLAR LTDA
· Es el jefe directo de todos los estamentos de la empresa.
· Es la autoridad ejecutiva de la empresa.
· Nombrar los empleados  subalternos de FERRO CLAR LTDA asignando los cargos y salarios.
· Suspender de sus funciones a los empleados que, a su juicio se hagan merecedores a ello.
· Elaborar los reglamentos de carácter interno de la empresa
· Ordenar el pago de los gastos de la empresa
· Mantener excelentes relaciones bancarias y comerciales
· Para compras el gerente debe obtener de los proveedores cotizaciones por escrito, con el fin de determinar si justifica  la compra.

· Seleccionar proveedores con control de calidad.
· Negociador, dado de que es la persona que responde por los recursos de la empresa.
· Inspirar confianza.
· Pensar estratégicamente.

ALMACENISTA

Jefe Inmediato: Gerente

Objetivos del cargo: Almacenar correctamente  y cuidar los repuestos y materiales de obras civiles, papelería y útiles de oficina  que se encuentren bajo su responsabilidad.

Funciones y Responsabilidades

· Recibir los  pedidos que entren al Almacén, verificando facturas y documentos como fecha de vencimiento, parte número y serie y revisar el estado de los mismos, anotar cualquier anomalía.
· Llevar Kardex de los repuestos y elementos que encuentren en el Almacén  de acuerdo con las órdenes de entrada y salida del mismo.
· Elaborar junto con el contador un inventario físico de los elementos existente en el Almacén, al finalizar cada trimestre  del año.
· Informar oportunamente al gerente a medida que vayan agotando los inventarios o existencias de los diversos elementos para realizar su respectiva solicitud. Solamente el almacenista será el encargado de manejar las llaves de esta dependencia y deberá regirse por las instrucciones contenidas en el manual de del almacenista.
Todos las demás funciones del cargo, que su jefe inmediato crea conveniente.

CONTADOR

Jefe Inmediato: Gerente

Objetivos del cargo: Levar la contabilidad de FERRO CLAR LTDA. 

Funciones y Responsabilidades

· Organizar y dirigir la contabilidad conforme a la ley los Decretos y Reglamentaciones
· Elaborar mensualmente el Balance General para la empresa.
· Mantener al día el estado de la cartera del a empresa
· Pagar oportunamente los impuestos de IVA, Impuesto a la Renta, y todos los estados tributarios que genere la empresa.
· Dar consejo conceptos y consejos tributarios al gerente para un mejor funcionamiento de la empresa.
· Velar  porque todos los libros de contabilidad de la empresa estén al día. 
· Controlar, revisar y analizar la contabilidad y estados financieros de la empresa.


SECRETARIA

Jefe Inmediato: Gerente

Objetivos del cargo: Ser la asistente del gerente de FERRO CLAR LTDA. 

Funciones y Responsabilidades

· Manejar la correspondencia de la empresa
· Pagar la nomina
· Velar por que todas cosas de la empresa  funcionen bien
· Controlar los horarios de los empleados
· Representar al gerente cuando sea necesario en eventos y actividades  con respecto a la empresa
· Planificar el rol fundamental dentro de la organización coordinar el tiempo y los recursos.
· Que inspire confianza.
· Demás funciones inherentes al cargo.



CONTRATACIÓN  DE PERSONAL EN FERRO CLAR LTDA

En  el proceso de vinculación de personal nuevo a la empresa de FERRO CLAR LTDA tiene un proceso para lograr la buena marcha de la organización (ver Anexo E):


Cuadro 6.   VINCULACION  DE EMPLEADOS  A  FERRO CLARLTDA
	
FASES
	NIVEL DE COMPETENCIAS
	
ACTIVIDADES
	
RESULTADOS

	Reclutamiento
	Gerente
	
-Determinar la necesidad
-Convocatoria
-Divulgación
-inscripción
	
Aspirantes

	Selección 
	Gerente
	-Prueba de selección
-Análisis de resultados
-Escogencias
	Elementos de juicio y lista de elegibles

	Nombramiento o contratación
	Gerente
	-Designación
-Posesión  o Contratación
-Firma del contrato de trabajo
	Provisión del cargo


	Inducción
	-Gerente
-Secretaria

	-Información sobre 
Ferro Clar Ltda.
-Presentación al personal de la empresa
- Relación con el grupo de trabajo y ubicación física
-Información sobre funciones y Responsabilidades
	
Integración del
empleado a la empresa

	


8.2  ENCUESTA REALIZADA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA.


Objetivo.  La presente encuesta se realiza para conocer el ambiente laboral en que trabajan los empleados de la empresa FERRO CLAR LTDA fue realizada a los nueve  empleados que laboran en ella. (Ver anexo D)


1. El trato que usted recibe en Ferro Clar Ltda es cordial?


Figura10.  Trato en Ferro Clar Ltda.



Fuente: la encuesta.

El  67%  afirma que siempre recibe un trato cordial, el 22% dice que rara vez y el 11% afirma que nunca lo ha recibido.

Si consideramos lo comprendido entre rara vez y nunca el porcentaje sube al 33%, aspecto que debe ser analizado ya que este factor puede estar influyendo en los empleados en su rendimiento y resultados aunque al momento esto no sea evidente.



2. Las relaciones interpersonales se basan en el respeto?

Figura 11. Relaciones interpersonales


Fuente: la encuesta.
El 56% considera que las relaciones interpersonales siempre se basan en el respeto, el 33% dice que rara vez y un 11% afirma que nunca.


De manera que si consideramos  las variables de rara vez y nunca el porcentaje asciende al 44% y en esto se evidencia la inconformidad de los trabajadores en cuanto a las relaciones interpersonales y esto es preocupantes porque refleja en un alto porcentaje el descontento de los trabajadores, lo cual influye en su desempeño de manera negativa.


3. La supervisión le ayuda a corregir sus falencias?

Figura 12.  La supervisión en la empresa


Fuente: la encuesta.


El 67% considera que la supervisión le ayuda a corregir las falencias siempre, el 22% dice que rara vez y un 11% dice que nunca.


Si se considera los factores de rara vez y nunca nos  da un resultado del 33%.  El resultado indica que  no existe una fuente de retroalimentación entre  empleados y supervisores que les ayude a corregir errores lo que perjudica en sus resultados obtenidos así  como  en la calidad del producto y el servicio que el cliente externo recibe de la empresa.


4.  Ferro Clar Ltda., le entrega implementos para la realización de su trabajo?




Figura 13. Implementos laborales



                          Fuente: la encuesta.
El 89% de los encuestados afirma que la empresa le entrega implementos para realizar su trabajo, y el 11% afirma que no. Estos resultados reflejan que la empresa se preocupa por entregar los implementos necesarios para la realización del trabajo de sus empleados además, los trabajadores se muestran conformes con la entrega de los mismos.  Esto constituye  una gran fortaleza para la organización.  Sin embargo, se debe considerar que hayun11% que indica que no ha recibido tales implementos, y habría que detectar quienes son las personas que no los han recibido y dotarles de los mismos ya que esto influirá en el desarrollo de su trabajo.


5. La coordinación para la realización de su trabajo entre las diferentes áreas es?

Figura 14. Coordinación del trabajo




                         Fuente: la encuesta.

El 45% considera que la coordinación entre las diferentes áreas es muy buena, el 33% afirma que es buena y un 11% dice que es excelente y tan solo un 11% considera que es regular.   Si consideramos los porcentajes correspondientes a Buena y Regular estos suben al 44% que viene a ser un número considerable de trabajadores que indica que la coordinación no es la adecuada, por lo que la empresa debería analizar las causas por las que no existe congruencia entre  un área y otra lo que puede originar que los resultados obtenidos de los trabajadores no sean los deseados y perjudicar en la comercialización de los productos de la empresa.


6. Le ofrecen capacitación en la empresa?

                   Figura 15. Capacitación 



                         Fuente: la encuesta.
El 67% de los empleados asegura que nunca los han capacitado, el 11% dice que con frecuencia, un 11% asegura que a veces y otro 11% que rara vez.   Estos resultados indican que en Ferro Clar Ltda.,   no se capacita a todos sus empleados y esto viene a ser una fuente de desmotivación para ellos y también un antecedente para que se produzcan fallas durante el desempeño de su trabajo al desconocer ciertos métodos de trabajo.   Esta es una gran debilidad de la empresa ya que sus empleados no están preparados para los retos del mañana y sobre todo para que los objetivos de la empresa puedan ser materializados.

7. Su estabilidad se ve afectada por factores externos?

Figura 16.  Estabilidad laboral


                           Fuente: la encuesta.
El  67% afirma que con frecuencia se ve afectada, el 11% afirma que rara vez, otro 11% dice que a veces y el 11% dice que nunca.  En base a estos resultados y considerando los factores Con frecuencia y a veces sube a un porcentaje del 78% que demuestra que los trabajadores sienten una inestabilidad en la empresa lo que influye de una manera negativa casando una continua rotación del personal sobre todo en los trabajadores del campo y esto no es beneficioso ni para ellos ni para la organización.


8.  Los directivos se preocupan por el bienestar del personal?

Figura 17.  Bienestar del personal 




Fuente: la encuesta.
El 70% de los trabajadores afirma que los directivos a veces se preocupan por su bienestar, el 20% rara vez y un 10% a veces.    Los resultados indican que la preocupación de los directivos por el bienestar del personal es mínima y este viene a ser un punto clave  que se debe corregir para lograr un mejor rendimiento en los trabajadores  y estimule al desarrollo de su trabajo.


9. El ambiente laboral en el que se desempeña es?

Figura 18.  Ambiente laboral


                          Fuente: la encuesta.
EL 60% de los empleados asegura que el ambiente laboral es bueno,  un 20% dice que es muy bueno, un 10% dice que es  excelente y otro 10% dice que es regular.    Si se analiza  la suma de los factores  Excelente y Muy Bueno  el porcentaje subeal20% y el restante de Bueno y Regular da un porcentaje del 70% lo que nos dice que más  de la mitad se encuentra inconforme con el ambiente en el que se desenvuelve; esto es preocupante dado que esto puede ser una fuente desde motivación y puede dar una mala actitud frente al trabajo perjudicando a la organización y a los trabajadores.


10. La Gerencia  tiene apertura para escuchar sus inquietudes y sugerencias?


Figura 19. La Gerencia  tiene apertura para escuchar sus inquietudes y sugerencias

                          Fuente: la encuesta.

El 45% considera que rara vez  la gerencia tiene apertura para escuchar inquietudes y sugerencias, el 32% considera que nunca y un 23% afirma que rara vez.   Aquí vemos un factor preocupante ya que si consideramos la suma de rara vez y nunca nos da un porcentaje del 77%; aquí se evidencia una falta de comunicación y esto constituye una debilidad muy grande para la empresa ya que los trabajadores necesitan ser escuchados  ya que esto contribuirá al mejoramiento continuo y al aumento de sus resultados.


11. Se sentiría más a gusto en su trabajo si la empresa le proporciona ropa de trabajo o uniformes?


Figura 20.  Se sentiría más a gusto en su trabajo si la empresa le proporciona ropa de trabajo o uniformes


                         Fuente: la encuesta.

Con relación a esta pregunta el 71% manifiesta que se sentiría más a gusto si la empresa le proporciona dotación de trabajo o uniformes mientras que el 29% indica lo contrario.   Es necesario dotar al personal de ropa de trabajo o a su vez de uniformes para el personal administrativo ya que esto servirá de distinción a los trabajadores y ellos estarán más a gusto mejorando la imagen de la empresa.


8.3 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO


La empresa FERRO CLAR LTDA, muestra el importante crecimiento que ha tenido desde su constitución hasta la actualidad, todos estos resultados se han logrado gracias al conocimiento empírico de su fundador y dueño,  siendo una de las empresas   que sobreviven al mercado  globalizado sin ser un fuerte competidor.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta se puede apreciar que su gran debilidad está en sus vendedores, dado que no se encuentran capacitados para el cargo que desempeñan, lo que lo hace más difícil su crecimiento ya que las ventas son el alma de la empresa.

Esto repercute directamente en la   rentabilidad de la empresa, por lo que se propone capacitar a los empleados de acuerdo al perfil que desempeña cada empleado dando charlas de motivación personal y atención al cliente. Este problema es en el que más fallan las empresas,  quieren mayor crecimiento en sus ventas y productividad pero no invierten en el talento humano. 





8.3.1 Capacitación al personal

Objetivo General. Capacitar al personal de ventas y bodega en cursos de atención al cliente y técnicas de ventas con el propósito de mejorar el servicio y aumentar las ventas de la empresa FERRO CLAR LTDA.


Objetivos específicos

· Contratar a los instructores idóneos en el  tema para dar inducción al personal de acuerdo al perfil   que cada uno desempeña dentro de la empresa.

· Convocar a los empleados para la capacitación

· Destinar recursos para capacitar al personal con frecuencia


Metas 

· Incrementar la productividad de los trabajadores en un 80% en el primer año de ejecución.   

· Elevar el nivel de conocimiento del personal de Ventas y Bodega, lo cual se verá reflejado en sus actividades diarias.

· Incrementar sus  ventas en un 10% para el período del 2014

· Acrecentar el margen de utilidad en 5% con respecto al período del 2013.
Cuadro 3.  Programa de capacitación.

Cuadro 7.  PROGRAMA DE CAPACITACION DE FERRO CLAR LTDA

	PROGRAMA 
	ACTIVIDADES 
	TIEMPO 
	LUGAR  
	RESPONSABLE

	CONTRATAR LOS INSTRUCTORES
	Seleccionar un adecuado 
instructor para capacitar al 
Personal.

	1 mes 
	SENA
	Gerente

	
	Informarle a los empleados , el número 
y que tiempo durara en la 
Capacitación.

	
	
	

	
	Negociación con los 
instructores y fijación de su contrato.  
	
	
	

	CAPACITAR AL PERSONAL 
	Dialogo de Los temas a 
tratarse en la capacitación con 
los trabajadores.
	11 de agosto
	Instalaciones de la empresa
	Gerente e instructores

	VENTAS

	Técnicas de ventas
Servicio al cliente 
	11 de agosto
	Instalaciones de la empresa
	Gerente e instructores 

	COORDINACIÓN ENTREGA DE MATERIALES 
	Planificación de entrega de 
Materiales.

Agradecimiento por la participación 
	11 de agosto

	
	Gerente e instructores

	
	
	
11 de agosto 
	
	

	MOTIVACIÓN A LOS TRABAJADORES 
	Charlas de motivación 
Agradecimiento por su lealtad
Muestra de afecto
	



Todos los días 

	
	Gerente




8.3.2 Recursos necesarios
-Recursos Humanos.  Directivos, Secretaria y vendedores
-Recursos Materiales: Computadora, video beam, hojas blancas, bolígrafos,  Libreta de notas.
-Recursos Económicos o Financieros. La  propuesta  debe ser financiada por la empresa ya que la misma cuenta con un presupuesto para estas actividades.

Cuadro 8. Presupuesto Recursos Humanos 

	No. De personas
	Cantidad horas
	Costo hora  
	Valor total 

	1Instructor
	       120
	$20.000
	$2.400.000



Cuadro  9. Materiales y equipo 

	Concepto
	Cantidad
	No. Eventos
	Unidad valor
Pesos $
	Valor total
Pesos $

	Alquiler video beam
	1
	20
	20.000
	400.000

	Papel
	1 resma
	1
	12.000
	12.000

	Bolígrafos
	10
	1
	2.000
	20.000

	Fotocopias
	200
	1
	  50
	10.000

	Marcadores
	10
	1
	1.500
	15.000

	Total
	
	
	35.550
	457.000



Cuadro  10.  Logística 

	Cantidad
	No, de días
	Tipo
	Descripción
	   Valor unitario
Pesos $
	   Valor total
Pesos $

	12
	20
	Frascos
	Jugos
	1.500
	360.000

	12
	20
	Ración
	Emparedado
	2.000
	480.000

	3
	20
	Frasco
	Café
	12.000
	36.000

	3
	20
	Galón
	Agua
	4.500
	13.500

	3
	20
	Kilo
	Azúcar
	2.500
	7.500

	Total
	
	
	
	
	897.000


Cuadro 11.  Resumen Presupuesto del plan de capacitación 
	No.
	Concepto
	Valor en Pesos $

	1
	Recursos Humanos 
	2.400.000

	2
	Materiales y equipos 
	457.000

	3
	Logística 
	897.000

	TOTAL
	
	3.754.000



 Impacto esperado. 
Con la capacitación de los empleados se logrará mayor atención  y motivación de todos los colaboradores de la empresa. El conjunto de estas actividades dará espacio a un mayor compromiso y rendimiento por parte de los empleados, procesos y productos de calidad superior y mejor tiempo de respuesta que darán como resultado clientes más satisfechos. Se estima que el porcentaje reflejado en el aumento de las ventas será de 10%















9. EVALUACION FINANCIERA DE FERRO CLAR LTDA


La evaluación financiera de la empresa es la herramienta útil y practica que le facilita toma de decisiones y monitoreo constante en las operaciones de la misma.
Diariamente se realizan operaciones monetarias con las ventas de los materiales de obras civiles, efectuar compra a proveedores, pagos de nóminas, pago de servicios públicos y el pago de otras cuentas.



CUENTAS DE FERRO CLAR LTDA

	
NUMERO DE CUENTA
	
NOMBRE DE LA CUENTA

	100
	Caja

	101
	Bancos

	102
	Cuentas por Cobrar

	105
	Material de oficina

	106
	Inventario de Mercancía

	112
	Equipo de transporte

	113
	Equipo de oficina

	200
	Cuentas por Pagar

	201
	Nomina





COSTOS EN FERRO CLAR LTDA

	COSTOS VARIABLES
	COSTOS FIJOS

	Compra Mercancía
	Renta

	
	Servicio públicos

	GASTOS VARIABLES
	GASTOS FIJOS

	Gasto de mantenimiento
	Operacionales

	
	Organizacionales

	
	Administrativos

	
	Trasporte

	
	Impuestos




INGRESOS DE LA EMPRESA
Los ingresos de la empresa entran a través de las ventas de los materiales de obra para construcción.

RENDIMIENTOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA


Se realizó la comparación de los estados de resultados de la empresa aplicando el plan de mejoramiento para demostrar el rendimiento económico que se tendrá en su implementación.  ( ver cuadro 13.)


Cuadro 12.  Comparación de los estados de resultados con la implementación del plan de mejoramiento.

[image: ]
Fuente: el autor.
Se puede observar que se obtendrán unas ganancias adicionales de  $305.572.222 pesos en el 2013






.

10.  CONCLUSIONES

La realización del presente proyecto permitió no solo realizar un diagnóstico detallado e integral de la empresa Ferro Clar Ltda, sino el planteamiento de estrategias de mejoramiento en tres frentes principales, su estructura administrativa, el desarrollo de los diferentes procesos que intervienen en la operación de la empresa y la prestación de servicio a clientes internos y externos dado su naturaleza comercial para de esta forma estar mejor preparada para los retos presentes en un mercado con alta competitividad.


Ferro Clar Ltda. vende productos de alta calidad, sin embargo sus canales de distribución no satisfacen la necesidades de sus clientes razón por la cual se pierden posibilidades importantes de ventas y fidelización dado los incumplimientos en las entregas, lo que afecta de manera significativa los costos de los constructores convirtiéndose en un factor muy importante en el momento de tomar la decisión de compra, razón por la cual se recomienda fortalecer su flota de transporte a través de la adquisición de un vehículo adicional y el alquiler ocasional de vehículo según la demanda de servicios.


El desarrollo del proyecto permite evidenciar que no existe una reglamentación que defina los perfiles, roles y responsabilidades de los cargos en la empresa se convive con una alta asignación de diversas funciones sin la preparación y capacitación para la ejecución de las mismas, lo que repercute en los procesos de  atención y cumplimiento de la promesa de venta a los clientes, por esta razón se desarrolla una estrategia de capacitación para el personal de la empresa buscando maximizar sus capacidades a través del desarrollo de sus competencias y así lograr a través del equipo humano ser una empresa con un servicio diferenciador como valor agregado en sus ventas


La implementación del plan de mejoramiento le permitirá a la empresa un rendimiento del 13% en las ventas lo que monetariamente equivale a $305.572.222, llevando a cabo las mejoras en procesos  administrativos y operativos lo cual tiene una relación directa en los rendimientos financieros de la empresa.  Por otra parte, podrá dejar de ser catalogada como una empresa de supervivencia para convertirse en una empresa moderna, capaz de enfrentar su competencia con los más altos estándares y así conquistar mayor parte del mercado local y regional y porque no nacional.
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ANEXO A 

UNIVERSIDAD SANTO TÓMAS
FACULTAD DE CIENCIAS Y TECNOLOGIAS 


[bookmark: _GoBack]ENCUESTA PARA CLIENTES POTENCIALES  DE   FERRO CLAR LTDA


Buenos días o tardes somos alumnos de la Universidad santo Tomas del programa de Administración de empresas y le estamos haciendo una encuesta a la empresa FERRO LCAR LTDA, queremos conocer su opinión con respecto a la intención de compra en materiales de obras civil.

  Marcar con una: X
1. Como le gustaría que fuera el servicio al momento de la compra?
Personalizada   ---  Por internet ---- Por cátalo ------ Por teléfono----
2. Si tuviera oportunidad de escoger en donde compraría             .Otro     departamento  ------, Yopal ----
3. Le gustaría que le llevaran a domicilio sus compras?
Si  -----    No----------
4. Con que frecuencia compra?
Diario ---- Semanal    Mensual ----- Ocasional  --------
5. En qué sector prefiere comprar?
Centro ------ zona de Ferreterías ___ Por que?-------------------
6. Cuando está dispuesto a pagar por el servicio a  domicilio?
Si --- No--- Por qué?
7. Si le presta el servicio a domicilio no tiene derecho de descuento?
Si ------------  No ----------
8. Le gustaría que FERRO CLAR LTDA tuviera otro centro de atención?
Si ----------    No----------
9. A qué hora le gustaría hacer sus compras?
Mañana ---------- Tarde---------- Noche--------
10. Cual son los métodos de pago que utiliza?
De Contado ----- Acredito------  Tarjeta ------ Cheque-----
Gracias por su tiempo.  Su colaboración nos es muy útil.


ANEXO B

Formato Evaluación de proveedores

[image: ]
	Fuente: Adaptado de Heizer y Render. Principios de Administración de Operaciones. Pág. 447













ANEXO C

UNIVERSIDAD SANTO TÓMAS
FACULTAD DE CIENCIAS Y TECNOLOGIAS 


CUESTIONARIO PARA PERSONAL DE   FERRO CLAR LTDA


El presente cuestionario está dirigido al personal que trabajo en Ferro Clar Ltda.; la información que se obtenga tiene finalidad eminentemente académica,por lo que rogamos contestar todas las preguntas con la mayor claridad posible.


NOTA.-  Es de aclarar que el presente cuestionario no perjudicará de ninguna manera   a los empleados de la empresa.


DEPARTAMENTO/AREA EN LA  QUE TRABAJA:

1. El trato que  Usted recibe en Ferro Clar es cordial?
Siempre • Rara vez • Nunca • Regular •

2. Las relaciones interpersonales se basan en el respeto?
Siempre • Rara vez • Nunca • Regular •

3. La supervisión le ayuda a corregir sus falencias?
Siempre • Rara vez • Nunca • Regular •

4.  Ferro Clar Ltda.,  entrega implementos para la realización de su trabajo?
Si • No •

5. La coordinación de los trabajadores es:
Excelente • Muy buena • Buena • Regular •

6. Ferro Clar Ltda., le ofrece capacitación?
Con frecuencia • A veces • Rara Vez • Nunca •

7. Su estabilidad se ve afectada por factores externos?
Con frecuencia • A veces • Rara Vez • Nunca •

8. Los directivos se preocupan del bienestar del personal?
Con frecuencia • A veces • Rara Vez • Nunca •

9. El ambiente laboral en el que se desempeña es:
Excelente • Muy buena • Buena • Regular •

10. La gerencia  tiene apertura para sus inquietudes y sugerencias?
Siempre • Rara vez • Nunca •

11. Se sentiría más a gusto en su trabajo si la empresa le proporciona ropa de trabajo o uniformes y asesoría de imagen
Si • No •
























ANEXO D


UNIVERSIDAD SANTO TÓMAS
FACULTAD DE CIENCIAS Y TECNOLOGIAS 


CUESTIONARIO PARA CLIENTES 


El presente cuestionario está dirigido a los clientes de FERRO CLAR LTDA.,  con el objetivo de mejorar el servicio que la  empresa ofrece, por tanto, la información que se obtenga tiene finalidad eminentemente académica, por lo que rogamos contestar todas las preguntas con la mayor claridad posible.


Marque con una X la respuesta que crea correcta


1. Los productos  que Usted recibe de FERRO CLAR LTDAson:
Excelentes • Muy buenos • Buenos • Regulares •

2. Los productos  llegan a tiempo, es decir el día y a la hora solicitada?
Si • No •

3. Los productos llegan  en condiciones:
Excelentes • Muy buenas • Buenas • Regulares •

4. El trato que Usted recibe del personal de comercialización / servicio al cliente es:
Muy bueno • Bueno • Regular • Deficiente •

5. Cuando Usted ingresa a las oficinas de FERRO CLAR LTDA el personal le atiende:
Con rapidez • Medianamente rápido • Con demora • Debe volver en otro momento 

6. FERRO CLAR LTDA se preocupa de Usted, incluso, luego de que la venta y entrega ha sido realizada.
Con frecuencia • A veces • Rara vez • Nunca •

7. La imagen que Usted tiene de FERRO CLAR LTDA es:
Excelente • Muy buena • Buena • Regular • Otro __________________________

8. el ambiente que FERRO CLAR LTDA en sus oficinas le ofrece es:
Muy agradable • Agradable • Poco Agradable • Desagradable •

9. Cree Ud. Necesario implementar en FERRO CLAR LTDA un programa de atención al cliente interno y externo
Si • No •




















ANEXO E.  DESCRIPCIÓN DE CARGO DE LA SECRETARIA  EN FERRO CLAR
	Título del Cargo:
	Secretaria
	

	
	

	Especialidad (si aplica):
	Secretariado Auxiliar Cantable
	

	
	

	Título Cargo Superior Inmediato:
	Jefe de Ventas
	

	
	
	




	1. Misión del Cargo

	
Velar por buen funcionamiento de la empresa.






	2. Dimensiones o Responsabilidades

	Responder por la correspondencia, pago de nómina, contestar el teléfono enviar informes, ser la mano derecha del gerente y demás funciones inherentes del cargo





	
	

	2.1. No. de Personas Directas:
	3
	
	2.2. No. de Personas Totales:
	7
	

	
	

	8. Perfil del Colaborador

	8.1. Conocimiento y Experiencia

	
	
	

	Formación Básica:
 Bachiller y ser mayor de 18 año
	


	

	
	
	

	
	

	Formación Complementaria:
Secretaria do Auxiliar contable 

	

	

	

	
	
	

	Experiencia Previa:
Dos años de experiencia en  cargos similares
	
	

	
	
	

	Período Adaptación:
Sesenta días
	
	

	
	
	

	Idiomas:
	
	

	
	
	

	8.2. Requisitos del Cargo: de sexo Femenino  Excelente presentación personal


	8.3. Habilidades y Aspectos de Personalidad :

	Agradable de trato, respetuosa, buena comunicación




	8.4. Naturaleza del Trabajo

	
	

	Esfuerzo Físico:
	Sentada, de pie.

	
	

	Tipo de Trabajo:
	Intelectual, complejo, creativo.

	
	

	Condiciones Ambientales:
	Depende de la actividad.

	
	

	Campo de Actividad:
	Oficina, almacén

	
	

	Disponibilidad para Trabajar por Turnos o Fuera del Horario de Trabajo:
	

	
	

	Otras Informaciones Adicionales:
	

	
	

	Firmas de conformidad con poderes internos y Externos

	Elaboración
	Revisión
	Aprobación

	Firmas:
	Gerente
	Empleado

	
	
	

	Fecha: Agosto 16 del 2013
	
	





Columna2	SIEMPRE	RARA VEZ	NUNCA	6	2	1	
Ventas	SIEMPRE	RARA VEZ	NUNCA	5	3	1	
Ventas	SIEMPRE	RARA VEZ	NUNCA 	6	2	1	
Ventas	SI	NO	8	1	
Ventas	EXCELENTE	MUY BUENA	BUENA 	REGULAR	1	4	3	1	
Ventas	CON FRECUENCIA	RARA VEZ	A VECES	NUNCA	1	1	1	6	
Ventas	CON FRECUENCIA	RARA VEZ	A VECES	NUNCA 	6	1	1	1	
Ventas	CON FRECUENCIA 	A VECES	RARA VEZ	1	7	2	
Ventas	EXCELENTE	MUY BUENO	BUENO	REGULAR	1	2	6	1	
Ventas	SIEMPRE	RARA VEZ	NUNCA	1	2	1.4	
Ventas	SI	NO	8	3.2	
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ESTADO DE RESULTADOS
FERRO CLAR LTDA

ARi0 2012 2013
INGRESOS POR SERVICIOS 2.825.855.553 32.193.216.775
COSTOS OPERACIONALES 2112.315.408 2.174.104.408
TOTAL UTILIDAD OPERACIONAL 713.540.145 1.019.112.367
MENOS GASTOS
Gastos de Personal 67.785.845 67.785.845
Honorarios 2.999.997 2.999.997
Impuestos 15.199.000 15.199.000
Arrendamientos(leasing) 85120928 85120928
Seguros 10.507.440 10.507.440
servicios 43.663.206 43.663.206
Gastos Legales 13.200.000 13.200.000
Mantenimiento y reparaciones 25.301.444 25.301.444
Adecuaciones e instalaciones - -
Gastos de viaje 1.103.000 1.103.000
Depreciaciones 50.230.670 50.230.670
Diversos 43.803.845 43.803.845
Financieros 24.030.093 24.030.093
Varios -
Impuesto de rentay complementc -
TOTAL GASTOS 382.985.468 382.985.468

UTILIDAD ACUMULADA 330.554.677 636.126.899
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JORGE ESNEYDER CASTRO

@ FERRO\CLAR

FERRETERIA ¥ CLASIFICACION OE ACERGS RECUPERADOS

Direcci
Teléfonos :

Carrera 23 No.15-36
6354616 - 310 2874431

DATOS DEL PROVEEDOR: Fecha de Evaluacion

Raz6n social/ Nombre:

NiT/CC:

Direce

Teléfonos:

Ciudad Evaluacion No.
PUNTOSDE1AS(S

CRITERIO PONDERACION __|esel masalto) __|CALIFICACION

Precio 0,20

Condiciones de pago 0,20

Calidad 0,15]

Capacidad de distribucion y entrega 0,15]

Servicios post-venta 0,10

‘Garantias(soporte, exclusividad, Legalidad) 0,10

Reconocimiento en el sector 0,09

Fortaleza financiera y administrativa 0,09

TOTALES

1,00





