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INTRODUCCIÓN 
 

En Colombia, según cifras del DANE (2005), ―las microempresas representan 
el 96,4% de los establecimientos, las pequeñas el 3,0%, las medianas el 0,5%, 
y las grandes 0,1%. Por personal ocupado, las micro representan el 50,3% del 
empleo, las pequeñas el 17,6%, las medianas el 12,9%, y las grandes el 
19,2%.‖; las cuales nos dan a conocer que la estructura empresarial del país se 
conforma por microempresas y pymes; por consiguiente se convierten en la 
principal fuente de empleo; contribuyendo al  desarrollo productivo y 
sustentable del país.  
 
 
Actualmente estas empresas presentan diversos problemas y tienen una alta 
tendencia a desaparecer; debido a que las decisiones tomadas al interior de 
estas son de forma empírica, sin tener en cuenta algunos factores internos y 
externos que influyen en su funcionamiento y así mismo el desconocimiento de  
diferentes herramientas que existen para mejorar la eficiencia de la gestión 
administrativa de la organización le han impedido aprovechar las oportunidades 
y fortalezas que tienen en el mercado; para así lograr ventajas competitivas 
que permitan diferenciarse de las demás empresas.  
 
 
Por consiguiente, el propósito del grupo de investigación es aplicar los 
conocimiento adquiridos durante su carrera profesional, para así realizar una 
plan estratégico como alternativa para el mejoramiento de la eficiencia de la 
gestión administrativa de la empresa FIBRALLANO, ubicada en el Municipio de 
Arauca; en el departamento de Arauca; cuya actividad económica es la 
fabricación de  productos en fibra de vidrio y de productos publicitarios 
(impresión digital en gran formato); debido a que una empresa para que pueda 
crecer, generar utilidades y permanecer en el mercado;  debe llevar a cabo ―un 
proceso mediante el cual define su negocio, la visión de largo plazo y las 
estrategias para alcanzarla‖ (Serna,2008) ; el cuál es definido como planeación 
estratégica.  
 
 
El grupo de investigación realizará un diagnostico estratégico empresarial a la 
empresa objeto de estudio; en el cuál se analizarán algunas variables internas 
y externas que influyen en el funcionamiento de la organización y a partir de los 
resultados, establecer un plan estratégico que le permita definir objetivos y 
estrategias en cada una de las áreas funcionales; que ayuden al mejoramiento 
continuo, crecimiento  y reconocimiento  de la empresa por su calidad de 
productos y servicios en el sector de la publicidad, arte y diseño gráfico de la 
región.  
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Así mismo, con la presente investigación se busca mostrar la importancia y 
beneficios que obtendrían tanto los directivos como los colaboradores de 
implementar un plan estratégico  para la empresa Fibrallano objeto de estudio, 
con el fin de que la empresa optimice sus procesos productivos, mejore la 
eficiencia de la gestión administrativa , la relación con los clientes y los 
proveedores,  aprovechando de manera oportuna todas sus fortalezas y 
oportunidades; y de esta forma se convierta en una empresa sólida, la cuál 
estará a la vanguardia de las exigencias del mercado.  
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1. TEMA  
Planeación Estratégica 

 
 
1.1. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

 
Gestión, Administración y Organizaciones. 
 
 
1.2. SUBLINEA DE INVESTIGACIÓN  
 
Plan de Desarrollo Empresarial.  
 
 
1.3. Titulo  
 
Plan Estratégico como alternativa para mejorar la Gestión Administrativa de la 
empresa  FIBRALLANO.  
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2. PROBLEMA  
 

 
 2.1. PLANTEAMIENTO  
 
En la actualidad, se estima que la mayoría de las empresas en  Colombia 
según cifras del DANE (2005) son pequeñas y medianas empresas,  de las 
cuales la gran mayoría de ellas tienen una planeación deficiente a mediano y 
largo plazo.; esta problemática se observa en  la microempresa de publicidad 
Fibrallano., ubicada en la ciudad de Arauca; con una trayectoria de 24 años; la 
cual fue seleccionada como objeto de estudio. Fibrallano es una organización 
que presenta deficiencia en la planeación; en el proceso de toma de decisiones 
debido a que este se hace de forma empírica; no tiene establecido una 
estructura organizacional; los colaboradores tienen duplicidad de funciones; se 
presenta incumplimiento en la entrega de los productos a los clientes, 
repetición de algunos productos defectuosos; de igual forma sus colaboradores 
no están motivados, no conocen cuales son sus funciones en el cargo ni están 
comprometidos con las metas y objetivos de la empresa; las instalaciones y 
estructura física no tiene una distribución de planta adecuada; debido a que el 
espacio es muy reducido, poca ventilación y con deficiencias de iluminación.   
 
Así mismo se puede apreciar que existe desorganización en el área financiera 
de la empresa; debido a que no se realizan proyecciones, se atrasan en el 
pago de impuestos, de obligaciones financieras y con los proveedores, no tiene 
establecido los costos de producción ni de ventas; no se lleva un debido 
recaudo de cartera de los clientes morosos. Los directivos tienen dificultades 
en el proceso de reclutamiento y selección del personal capacitado en diseño 
gráfico y publicidad; al igual que no desarrollan estrategias comerciales y de 
mercadeo; para incentivar las ventas y mantener fidelidad de los clientes; Así 
mismo los directivos desconocen la normatividad actual que regula el manejo 
de los residuos sólidos generados en los procesos productivos y de esta forma 
minimizar el impacto negativo ambiental. En el último año han surgido 
empresas competidoras, que ofrecen los mismos productos y servicios.  
 
Tal situaciones obedecen a factores como la falta de interés por parte de los 
directivos de la empresa acerca de la función de la planeación estratégica; 
dificultando el análisis de variables externas e internas que afectan su 
funcionamiento a largo plazo; como la inexistencia de un manual de funciones 
para cada cargo; el desconocimiento de los procesos y procedimientos que se 
deben seguir en la fabricación de los productos; No se brinda capacitaciones a 
los colaboradores, tampoco se realiza una evaluación del desempeño y la 
inexistencia de un proceso de selección del personal y de un reglamento 
interno de trabajo; la falta  de interés de los directivos de formular, dar a 
conocer y fomentar la Misión, Visión, Valores y principios corporativos entre 
todos los miembros; de mejorar las instalaciones de la empresa; no se 
desarrollan estrategias para llevar a cabo un debido control y seguimiento al 
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cumplimiento de las obligaciones, de establecer políticas de recaudo en ventas 
y de pagos a proveedores; la falta de iniciativa de desarrollar estrategias que 
permitan diferenciarse de su competencia por la calidad de sus productos y 
servicio al cliente, el establecimiento de estrategias de mercado atractiva para 
los clientes como promociones y descuentos; con el propósito de incentivar las 
ventas; la ausencia de un cronograma de visitas comerciales en las cuales se 
ofrezca el portafolio de productos y servicios; y por ultimo el desconocimiento 
de normatividad en el manejo de los residuos generados en la producción.  
 
Las circunstancias  anteriores pueden llevar a la empresa no aprovechar las 
oportunidades del entorno y sus fortalezas; el clima organizacional no sería 
favorable para el desarrollo de las actividades, debido a que no tiene 
instalaciones físicas adecuadas; y esto generaría tensión y estrés entre los 
colaboradores; no existiría un ambiente ni se generarían procesos de 
innovación y creatividad que permitan a los colaboradores y directivos plantear 
alternativas de acción que respondan a las exigencias del actual mercado; por 
consiguiente no se generaría un valor agregado; lo cual no se verá reflejado en 
las utilidades. Perdería participación en el mercado de la región; debido a que 
las ventas disminuirían por el  incumplimiento en los plazos de entrega de los 
productos a los clientes; los directivos no tendrán un marco de referencia sobre 
el cual pueda fundamentarse en su proceso de toma de decisiones en cuanto a 
la planeación estratégica; además la empresa recibiría sanciones por no llevar 
un adecuado manejo de los residuos sólidos generados en los procesos 
productivos.  
 
 

Esta situación hace necesario realizar un plan estratégico que permita mejorar 
la eficiencia de la gestión administrativa de la empresa Fibrallano; en la cual 
todos los miembros de la organización participen activamente, mediante una 
coordinación y comunicación efectiva y compromiso de todos. Por consiguiente 
el grupo de investigación realizará un diagnostico estratégico, con el propósito 
de analizar la situación actual; por medio de matrices como la matriz de 
Capacidad Interna (PCI), Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas 
(POAM) y el DOFA; que ayudarán a definir el plan estratégico, en el cual se 
establecerán estrategias para cada una de las áreas funcionales de la 
organización; estableciendo un presupuesto para el desarrollo del plan.    
 
 

2.2. FORMULACIÓN  
 

¿Cómo realizar un  plan de estratégico, que contribuya al mejoramiento de la 
gestión administrativa de la empresa  Fibrallano? 
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3. OBJETIVOS 
 

3.1. OBJETIVO GENERAL  
 
Realizar un plan estratégico que contribuya al mejoramiento de la Gestión 
Administrativa de la empresa  Fibrallano. 
 
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS  
 
 Elaborar un diagnostico estratégico a la empresa Fibrallano, por medio de 
matrices como el  DOFA, Matriz de Perfil de Capacidad Interna (PCI), Matriz de 
Oportunidades y Amenazas (POAM), el cuál permita conocer y analizar la 
problemática y situación actual.  
  
 Diseñar Manuales de procesos, procedimientos, funciones, reglamento 
interno de trabajo y formatos de evaluación de desempeño; por medio de la 
observación y  análisis de la problemática y deficiencias identificadas en la 
aplicación de la matrices DOFA, POAM, y PCI; dirigido a todos los 
colaboradores de la empresa; con el propósito de mejorar la productividad, 
aumentar la eficiencia, evaluar el desempeño, eliminar la duplicidad de 
funciones  y mejorar la calidad de los productos.  
 
 Elaborar un presupuesto; por medio de información suministrada por los 
directivos de la empresa, con el propósito de cuantificar los recursos 
necesarios para la ejecución del plan, de hacer evaluación, seguimiento y 
análisis de las proyecciones de los principales estados financieros.   
 
 Proponer y definir una estructura organizacional y  direccionamiento de la 
empresa Fibrallano, con el propósito de que los colaboradores y directivos 
conozcan la razón de ser y cómo se proyecta la empresa en el futuro; de tal 
forma que se sientan identificados con los principios y valores corporativos y 
participen activamente en la ejecución de estrategias para que la organización 
se destaque en el actual mercado competitivo.  
 
 Diseñar nueva distribución del punto de fábrica y punto de venta; por medio 
de planos y gráficos del área disponible; con el fin de mejorar las condiciones 
de trabajo, ambiente laboral, organización de la empresa, rendimiento y 
desempeños de todos los colaboradores.  
 
 Plantear estrategias en el área comercial y de mercadeo de la empresa; por 
medio de promociones y descuentos; definir programa post venta; cronogramas 
de  visitas empresariales en los cuales se ofrecerá el portafolio de productos y 
cronograma de capacitaciones para los trabajadores en servicio al cliente; con 
el propósito de incentivar las ventas, mejorar la atención al cliente y  mantener 
fidelidad de los mismos.  
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 Indicar a los directivos y colaboradores el impacto ambiental que genera la 
empresa en sus procesos productivos de acuerdo a la normatividad actual; que 
regula y controla el manejo de residuos; con el fin de generar conciencia de 
disminuir el impacto negativo al medio ambiente.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 

 

3. JUSTIFICACION 
 

 
Con la presente investigación se buscan soluciones y selección de estrategias 
que se puedan implementar en la empresa Fibrallano; con el propósito  de  
mejorar la gestión administrativa y de afrontar exigencias de su entorno, y así 
aprovechar al máximo las oportunidades y fortalezas para lograr un crecimiento 
y reconocimiento en el mercado por la calidad de sus productos y  servicios;  
mediante la aplicación de teorías, aportes  y conceptos de diversos autores 
acerca de la planeación de estratégica; entre los cuales tenemos a  Fred David 
y Humberto Serna, entre otros. Lo anterior permitirá a los investigadores 
proponer un plan estratégico que permita establecer los parámetros y 
lineamientos necesarios para orientar a la empresa hacia el cumplimiento de 
sus objetivos y propósitos.   
 
Se utilizaran algunas herramientas que nos permitan hacer un diagnóstico 
estratégico a la empresa objeto de estudio; entre las cuales esta la Matriz 
DOFA, Matriz PCI y POAM. Y a partir de los resultados arrojados plantear 
estrategias para la adecuada gestión administrativa de la organización.; 
utilizando técnicas de recolección de información como la entrevista a los 
directivos, encuestas aplicadas a los clientes y colaboradores de la empresa y 
de la observación; para conocer variables que influyen en el funcionamiento de 
esta.  
 
Los investigadores pretenden con el cumplimiento de los objetivos de la 
investigación, plantear un plan estratégico que será implementada en a la 
empresa Fibrallano; que le permita afrontar el cambio, y convertirse en una 
organización sólida, reconocida en el mercado por la calidad de sus productos 
y servicios y por atender oportunamente las necesidades de sus clientes; 
aprovechando las oportunidades del mercado para su crecimiento y 
mejoramiento de su gestión administrativa y la solución de problemas actuales.   
 
De igual forma el propósito de la investigación es poner en práctica los 
conocimientos adquiridos sobre administración, específicamente de 
direccionamiento, y la capacidad de toma de decisiones buscando siempre la 
mejor alternativa para el fortalecimiento y buscando así el mejoramiento de la 
gestión administrativa de la empresa, objeto de la investigación.  
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5. HIPOTESIS. 
 
 
5.1. HIPÓTESIS DE SEGUNDO GRADO 
 
 La carencia de un plan estratégico en la empresa  Fibrallano, conlleva a que 
se tomen decisiones sin tener en cuenta variables internas y externas de la 
empresa.  
 
 Las pequeñas empresas no formulan estrategias basadas en conocimientos 
científicos sino basadas en la experiencia que han tenido, dificultando así una 
apropiada gestión administrativa y la toma de decisiones que actualmente se 
presentan en forma empírica.  
 
 La ejecución de un plan estratégico para la empresa Fibrallano; permitiría 
establecer ventajas competitivas respecto a las otras compañías del sector, 
logrando un mejoramiento de su gestión administrativa y un reconocimiento en 
el mercado. 
 
 
5.2 HIPÓTESIS DE TERCER GRADO 
 
 El plan estratégico para la empresa  Fibrallano, requiere de la participación 
activa de los directivos y colaboradores de organización, de la recolección de 
información veraz, confiable  y actualizada de aspectos internos y externos de 
la misma.  
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6. MARCO TEÓRICO 
 

Para realizar la un plan  estratégico  a la empresa Fibrallano,  en primer lugar 
se encontrara  el marco conceptual el cual dará a conocer los términos más 
relevantes para la comprensión del proyecto y así tener una  idea más amplia 
acerca del desarrollo de la investigación; seguidamente en el marco de 
referencia se encontrará todo la información relacionada con la planeación 
estratégica con el fin de ofrecer una base teórica fundamentada en diferentes 
autores; de igual forma se abarcará el tema de las pymes en Colombia y 
acerca de su administración; así mismo se brinda toda la información de la 
empresa objeto de estudio, para conocer su situación actual y la problemática 
 a la cual se enfrenta, dando así una reseña de su comportamiento en el 
mercado, su portafolio de servicios y diferentes matrices para poder evaluar la 
gestión de la empresa y así poder dar paso al marco administrativo en el cual 
se desarrollaran los pasos de la planeación estratégica con el Modelo de 
Gerencia Estratégica (David, 1991) y de Humberto Serna Gómez.  

 

Finalmente en el marco legal; se mencionarán leyes y decretos por los cuales 
se rigen las pymes en Colombia; entre las cuales se destacan la Ley 905 de 
2004, que promociona y estimula la formación de mercados altamente 
competitivos, mediante el fomento a la creación y funcionamiento de 
micro, pequeñas y medianas empresas; el Decreto 393 de marzo 4 de 
2002- (Registro Único Empresarial), algunos artículos del código sustantivo de 
trabajo; de igual forma un marco legal interno de la empresa objeto de estudio, 
en el que se específica su constitución. 

 

6.1. MARCO CONCEPTUAL  
 
A continuación se definen los conceptos más utilizados en el trabajo.  
 
 Administración Estratégica: ―Es el arte y la ciencia de formular, 
implementar y evaluar las decisiones ínter funcionales que permiten a la 
organización alcanzar sus objetivos. Esta definición implica que la 
administración estratégica pretende  integrar la administración, la 
mercadotecnia, las finanzas y la contabilidad, la producción y las operaciones, 
la investigación y el desarrollo y los sistemas computarizados  de información 
para obtener el éxito de la organización‖ (David, 2008: 4). 
 
 Banner de Impresión: Material de PVC, utilizado entre otras cosas para 
artes gráficas, en elaboración de pendones, pasacalles y avisos publicitarios. 
 
 Diagnostico Estratégico: ―Es el análisis de fortalezas, debilidades internas 
de la organización, así como amenazas y oportunidades que enfrenta la 
institución. El diagnostico estratégico incluye por lo tanto de la auditoria del 
entorno, de la competencia, de la cultura corporativa, y de las fortalezas y 
debilidades internas.‖ (Serna, 2000: 31). 

http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
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 Direccionamiento Estratégico: ―El direccionamiento estratégico lo integran 
los principios corporativos, la visión y la misión de la organización. Este sirve de 
referencia para el  análisis de la situación actual de la compañía tanto 
internamente como frente a su entorno. (Serna, 2000: 26) 
 
 Estrategia: ―Las Estrategias son las acciones que deben realizarse para 
mantener y soportar el logro de los objetivos de la organización y de cada 
unidad de trabajo; y así hacer realidad los resultados esperados al definir los 
proyectos estratégicos. ―(Serna, 2000: 32). 
 
 Misión: Es la ―Formulación explicita de los propósitos de la organización o 
de un área funcional, así como la identificación de sus tareas y los actores 
participantes en el logro de los objetivos de la organización. Expresa la razón 
de ser de su empresa o área; es la definición ―Del Negocio‖, en todas sus 
dimensiones, involucra al cliente como parte fundamental del deber ser del 
negocio. ―(Serna, 2000: 31) 
 
 Exportar: Es transferir de un programa a otro para iniciar el proceso de 
ripiado. 
 
 Fibra de Vidrio: Material fabricado con vidrio hilado y utilizado como 
aislamiento. Manta tejida con hilos de vidrio que sirve como refuerzo para una 
resina utilizada para moldear piezas o aislar paredes, suelos, tejados, etc. 
 
 Gestión Administrativa: ―Es el proceso de toma de decisiones realizado 
por los órganos de dirección, administración y control de una entidad basado 
en los principios y métodos de la administración‖ (Palacios, 1985:36) 
 
 Limpieza a Vinilos Plotteados: Es quitar el sobrante que ha sido 
previamente plotteado o cortado, para dejar libre los gráficos finales. 
 
 Pendones: Es un medio de comunicación, permanente o temporal; fijo o 
móvil de publicidad exterior visual; destinado a informar o llamar la atención del 
público, a través de elementos visuales como leyendas, dibujos, inscripciones y 
fotografías, visibles en vías de dominio público; cuyo fin es comercial, cultural o 
político. 
 
 Planeación Estratégica: ―Es el proceso mediante el cuál quienes toman 
decisiones en una organización obtienen, procesan, analizan información 
pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situación presente de la 
empresa, así como su nivel de competitividad con el propósito de anticipar y 
decidir sobre el direccionamiento de la institución hacia el futuro‖ (Serna, 
2008:55) 
 
 Plotter de Impresión: Es un dispositivo de impresión para gráficos 
vectoriales o dibujos lineales. Realmente es una impresora de chorro de tinta 

http://energia.glosario.net/terminos-petroleo/resina-2072.html
http://www.alegsa.com.ar/Dic/dispositivo.php
http://www.alegsa.com.ar/Dic/grafico%20vectorial.php
http://www.alegsa.com.ar/Dic/grafico%20vectorial.php
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de gran formato. Suele utilizarse en la ingeniería, el diseño y la arquitectura. 
Existen plotters que permiten impresiones de gran tamaño.  
 
 Plotter de Corte: Es un dispositivo que esta diseñado principalmente para 
cortar vinilo adhesivo, que es el que utilizan los profesionales de la rotulación 
para decorar y rotular vehículos, luminosos. Y otras aplicaciones en publicidad.  
 
 Principios corporativos: ―Son los valores o creencias que la organización 
profesa, o también por los ejercidos por su director y mandos medios, que se 
demuestran en las relaciones de trabajo y de mercadeo. Los principios 
corporativos constituyen la norma de vida y el soporte de la cultura 
organizacional.‖ (Fierro, 1996: 32)  
 
 Ripiar: Proceso de transferencia de datos a través de un programa de 
sistemas para el plotter de impresión 
 
 Sistemas de Impresión CMYK: Es un sistema de impresión en cuatro 
colores, se denomina cuatricromía y se basan mezclando los tres colores 
primarios: amarillo, magenta (una clase de violeta), y cian (un azul clarito). 
Mezclando estos tres colores primarios se reproducen todos los demás colores. 
Bien a esta mezcla de estos colores para la impresión se la denomina CMYK y 
cuatricromía. 
 
 Toma de decisiones:  
―Es la identificación y elección de un curso de acción para tratar un problema 
concreto o aprovechar una oportunidad. Es una parte importante de la labor de 
todo gerente, sobra decir que todos tomamos decisiones lo que diferencia este 
ejercicio en la administración es la tensión sistemática y especulada que los 
administradores prestan a la toma de decisiones.‖ (Stoner, 1996: 260) 
 
 Ventaja competitiva: ―Consiste en desarrollar una habilidad competitiva 
que distingue claramente a una organización de sus competidoras y le da una 
ventaja sobre ellas en el mercado. Una organización puede lograr ventaja 
competitiva de muchas formas, por ejemplo, a través de sus productos, la 
fijación de precios, servicio al cliente, la eficiencia en sus costos y la calidad, 
entre muchos otros aspectos de la excelencia en sus operaciones.‖ 
(Schermerhorn, 2002: 28)‖  
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6.2. MARCO REFERENCIAL.  
 
 
6.2.1. Modelo de Gerencia Estratégica:  

Fred David define ―La Gerencia Estratégica es una herramienta para 
administrar y ordenar los cambios, donde se definen los objetivos de la 
organización y se establecen estrategias para lograrlos y se reconoce la 
participación basada en el liderazgo de los ejecutivos de la empresa para 
tomar las decisiones que correspondan a las demandas del ambiente 
inmediato y futuro.‖  

Los tres primeros pasos del proceso estratégico, esto es la formulación de la 
Misión, el análisis situacional y la Matriz DOFA, constituyen lo que se denomina 
la Carta de navegación, pues suministra la información necesaria para elaborar 
el ―Plan de vuelo‖, que es el plan estratégico de la organización. Se tienen el 
objetivo, la situación y las alternativas posibles. Estas últimas tienen un 
diferente grado de pertinencia, oportunidad y viabilidad, que el Plan se encarga 
de priorizar y ordenar en el tiempo.  

Como ayuda para dicho ordenamiento, se acude a la definición de objetivos 
estratégicos. Son estos, logros en el corto, mediano y largo plazo, que tienen 
un alto grado de incidencia sobre los objetivos permanentes, definidos en la 
Misión. Generalmente vienen a conformar en la estructura organizacional a los 
programas. Cada programa estará constituido por proyectos, que se identifican 
también por los objetivos operativos; estos son objetivos de un tercer nivel, que 
tienen un grado diferencial de pertinencia y oportunidad; también deben ser 
entonces ubicados en el tiempo.  

Muy importante es recordar que el concepto de estrategia es más amplio que el 
de Plan de acción, así que es de esperar que en la identificación de las 
variables y en la identificación de estrategias en la Matriz DOFA, se tenga en 
cuenta tal cosa para que se puedan definir políticas, líneas de conducta, 
posiciones y perspectivas que orienten la acción. Ellas por supuesto, formaran 
parte muy importante del Plan estratégico y posteriormente ayudaran al buen 
direccionamiento de la empresa objeto de estudio; y por consiguiente a la 
mejora de la eficiencia de su gestión administrativa.  

 
El propósito es aplicar el enfoque de  planeación estratégica teniendo como 
base que es considerado como uno de los enfoques administrativos más 
apropiados para modernizar la gestión administrativa debe tener en cuenta 
primero el entorno y la problemática que la rodea, luego debe identificar su 
situación actual, para poder formular metas y acciones estratégicas para 
alcanzar los objetivos. 
 
Para la propuesta de la presente Investigación de la empresa Fibrallano; se 
tendrá como base aspectos considerados por Fred David, Michael Porter y  
Humberto Serna; debido a que la planeación estratégica constituye un patrón 
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coherente, unificador e integrador para la toma de decisiones; es la fuerza que 
alinea todos los planes de la organización. 

(David, 1991:pp.40-35) describe su modelo como un enfoque objetivo y 
sistemático para la toma de decisiones en una organización, se organiza 
información cuantitativa y cualitativa para tomar decisiones efectivas en 
circunstancia de incertidumbre, a través de tres etapas: Formulación, ejecución 
y evaluación de estrategias. 

1. Formulación de las estrategias: se requieren tres actividades 
fundamentales: 

 ―Consiste en elaborar la misión de la Empresa, detectar las oportunidades y 
las amenazas externas de la organización, definir sus fuerzas y debilidades y 
establecer objetivos a largo plazo, generar estrategias alternativas y elegir las 
estrategias que se seguirán.‖ (David, 1991:pp.40-35) 

 a. Investigación interna y externa 
b. Análisis: Se utilizarán la matriz DOFA (Debilidades, oportunidades, fortalezas 
y amenazas) todas para la creación y evaluación de estrategias alternativas. 
c. Toma de decisiones: se realizan de acuerdo a los objetivos por fijar y las 
estrategias por seguir.  

2. Ejecución de las estrategias: consiste en tres actividades esenciales:  

 ―La empresa debe establecer objetivos anuales, idear políticas, motivar a los 
empleados y asignar recursos, de tal manera que permita ejecutar las 
estrategias formuladas. ―(David, 1991:pp.40-35) 

Implica desarrollar una cultura que sostenga la estrategia. 

El reto de la implementación consiste en estimular a los gerentes y empleados 
para que trabajen en el logro de los objetivos de la organización. 

a. Fijación de metas 
b. Fijación de políticas 
c. Asignación de recursos  

3. Evaluación de las estrategias: Se realizan tres actividades básicas:   

Es el medio para conocer cuando no está funcionando bien determinada 
estrategia. Toda estrategia se modifica a futuro, porque los factores internos y 
externos cambian permanentemente. 

a. Analizar los factores internos y externos que representan las bases de las 
estrategias actuales. 
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b. Medir el desempeño de la organización (según lo planificado). 
c. Tomar medidas correctivas para verificar el curso de la acción.  

En cuanto al modelo general, David apunta a abarcar toda la empresa, se 
centra en el crecimiento general y global de la organización. Brinda una 
interrelación entre los componentes más importantes del proceso de la 
administración estratégica en forma dinámica y continua. 

 
6.2.2. Las Pymes en Colombia:  

6.2.2.1. Concepto de Pyme. 

Partiendo de la Ley 905 de 2004, se entiende por micro incluidas las 
Famiempresas pequeña y mediana empresa, toda unidad de explotación 
económica, realizada por persona natural o jurídica, en actividades 
empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o 
urbano, que responda a dos (2) de los siguientes parámetros; la empresa 
Fibrallano, objeto de estudio es una microempresa que se caracteriza por: 

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o, 

b) Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) 
salarios mínimos mensuales legales vigentes. 

6.2.2.2. La Administración de las Pymes:  
 
―La administración efectiva de las nuevas PYMES latinoamericanas requiere de 
un conocimiento profundo de varias aéreas en las que estas empresas 
enfrentan problemas y retos como resultado de la globalización. Entre las 
aéreas más importantes de encuentran: la gerencia y la planeación estratégica, 
mercadotecnia, recursos humanos, análisis financiero y evaluación de 
proyectos, comportamiento organizacional, el comercio virtual y la adopción de 
tecnología.‖ (Barragán, 2002: pp. 15-19) 
 
 
6.2.3. Empresa FIBRALLANO:  
 
La empresa Fibrallano, objeto de investigación,  está ubicada en el Municipio 
de Arauca, Departamento de Arauca, en la dirección Cra. 15 No 18-47. A 
continuación se dará a conocer algunos aspectos e información de la empresa 
Fibrallano, objeto de estudio: 
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6.2.3.1.  Reseña Histórica de la Empresa FIBRALLANO. 
 
 
Fibrallano es una micro empresa, con ánimo de lucro, que se creó en Arauca, 
en el año 1985,  inicialmente se dedicó a la producción  en fibra de Vidrio y 
plástico reforzado, prestando los servicios de fabricación de partes y 
reconstrucción de piezas en este material. (J. Rodríguez, Conversación 
Personal, Marzo 18, 2009) 
 
El producto que se fabrica con  material fibra de vidrio son los Tableros para 
baloncesto.  
 
Dentro de la experiencia, se prestan servicios tanto a empresas públicas como 
privadas en la ciudad de Arauca, el Departamento de Cundinamarca,  en la 
ciudad de Villavicencio y en la República de Venezuela. 
 
A partir del año 1998, se amplio los servicios en la rama del diseño y la 
publicidad, y para ello se adquirió nueva tecnología (Plotter de Corte  Marca 
Roland y Graphitec, Plotter de impresión de gran formato con tinta solvente 
Impresora para carné en PVC, marca DataCard DP40) al servicio de la 
comunidad araucana.  
 
6.3. MARCO ADMINISTRATIVO:  
 
En la presente investigación se establecerá una propuesta de direccionamiento 
estratégico, teniendo como referencia autores como Fred David y Humberto 
Serna, para mejorar la gestión administrativa de la empresa. Iniciando con un 
diagnostico interno y Externo; por medio de matrices como el DOFA, Matriz 
PCI, POAM. Seguidamente el grupo de investigación definirá la Misión, Visión, 
valores, estructura organizacional y objetivos de la empresa; posteriormente 
establecerá estrategias para cada una de las áreas funcionales de la 
organización,  que se puedan desarrollar de acuerdo al diagnostico realizado y 
que le permita competir y destacarse en el mercado.   
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6.4. MARCO LEGAL:  
 
En la actualidad las Pymes en Colombia, están reguladas por una legislación; a 
continuación se mencionan las leyes y decretos más importantes; de los cuales 
está sujeto a su cumplimiento la empresa objeto de estudio.  
 

Ley Característica 

 
  
  
 Ley 905 del 2 
de agosto de 

2004 

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000. Esta 
ley promociona y estimula la formación de mercados 
altamente competitivos mediante el fomento a la 
permanente creación y funcionamiento de la mayor 
cantidad de micro, pequeñas y medianas empresas, 
Mipymes. Créase el Sistema Nacional de Mipymes, 
conformado por los consejos superior de pequeña y 
mediana empresa, el consejo superior de microempresa y 
los consejos regionales.(Código De Comercio, 2007) 

Decreto 393 
de marzo 4 de 
2002- Registro 

Único 
Empresarial  

Por el cual se modifican parcialmente los decretos 856 de 
1994 y 92 de 1998, por medio de los cuales se reglamenta 
el funcionamiento del registro de proponentes en las 
cámaras de comercio y se fijan las tarifas relativas a los 
registros de proponentes y mercantil.  

Código 
Sustantivo de 

Trabajo  

Artículos, 104, 105, 106, 107 y 108. El cuál es la 
normatividad para la definición, obligación de adoptarlo, 
elaboración, efecto jurídico, y disposiciones normativas que 
deben estar en el contenido del Reglamento Interno de 
Trabajo para la empresa.  

 
Constitución 

Empresa 
Fibrallano 

 

La empresa Fibrallano. Se encuentra debidamente 
registrada ante la cámara de comercio NIT: 16.254.249-5, 
y tiene como actividad económica la fabricación de 
productos en fibra de vidrio, el diseño, Arte y publicidad.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Ley_0905_04.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Ley_0905_04.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Ley_0905_04.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Ley_0905_04.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/mipymes/Normatividad/Decretos/Decreto_393_04_03_02.pdf
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7. DISEÑO METODOLÓGICO 
 

7.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN: DESCRIPTIVA  
 
La investigación que se realizará es de tipo descriptiva; debido a que para su 
desarrollo es primordial la recolección de  información, utilizando técnicas de 
recolección de información como la entrevista, la encuesta, y la observación, 
que permita analizar conductas, ideologías, principios y valores de los 
colaboradores, propietarios y clientes de la empresa y de esta forma contribuir 
al planteamiento de estrategias que permitan el cumplimiento de los objetivos 
organizacionales. Así mismo identificar la competencia y los clientes de la 
empresa Fibrallano; para tomar decisiones de cómo competir en el actual 
mercado.   
 
7.2 UNIVERSO 
 
7.2.1 Población. 
 
La población objeto de investigación es finita y estará constituida por los 
directivos, colaboradores y clientes de la empresa Fibrallano.  
 
7.2.2 Muestra 
 
Para efectos de la investigación, se tomará una muestra de los 80 clientes, que 
posee actualmente la empresa Fibrallano, la muestra será aleatoria simple 
porque dispone de un marco muestral completo, y se cree que la  población de 
clientes es homogénea en cuanto a la opinión sobre la calidad del producto. 
Para tal fin, se utilizará la siguiente fórmula:  

n=  Z2*P*Q  
                    e2 

 
Donde: 
n= tamaño de la muestra 
Z= nivel de confianza  
P= probabilidad más optimista 
Q=probabilidad más negativa 
e= error muestral 
 
Aplicando la formula, teniendo en cuenta que el nivel de confianza es del 97% 
con un error del 10% en la estimación, se obtiene: 
 
  n∞= (2.17)2 * (0.5)2   = 96.04 
   (0.10)2 
 
Como la población es finita y pequeña,  se procede a aplicar la fórmula por 
finitud: 
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                     nf =         
    
           N 
Donde: 
nf = muestra final  
n∞ = muestra anterior 
N= población 
Aplicando la fórmula, se tiene:  
 
             
        nf =          96.04         =  43.64  ≈ 44 clientes. 
   1 + 96.04 
            80 
 
El total de clientes para la muestra es de 44 clientes, los cuales se escogerán 
de forma aleatoria. Así mismo se seleccionaran a todos los integrantes de la 
organización (6 Trabajadores). 1 
 
 
7.3. MÉTODOS DE LA INVESTIGACIÓN. 
 
7.3.1. Método Deductivo. 
 
En la investigación se utilizará este Método, por que a partir de situaciones 
generales, se llega a identificar situaciones particulares contenidas 
explícitamente en la situación general de la empresa. Así, de la teoría general 
acerca de un fenómeno o situación, se explican  hechos o situaciones 
particulares.  
 
7.4. FUENTES PRIMARIAS:  
 
7.4.1. La observación Estructurada.  
 
El grupo de investigadores seleccionó la observación estructurada; la cuál se 
presenta, en el momento de realizar el diagnostico de la empresa Fibrallano., y 
de esta forma permite la construcción de algunas matrices como la DOFA 
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), Matriz de diagnostico 
Internos (PCI) y la matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM).  
 
7.4.2. La  Entrevista. 
 
El grupo de investigación realizará entrevista a los propietarios; y así 
determinar la problemática actual, y a partir de un diagnostico empresarial 

                                                           
1
 Aprobado por: JIMENEZ TATIANA. (Estadística U.NAL., Docente Cátedra Ciencias Básicas.) 
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proponer e implementar el direccionamiento estratégico para el mejoramiento 
de la eficiencia de la  Gestión administrativa de la organización. 
 
7.4.3. La Encuesta 
 
Los investigadores realizarán encuestas a 44 clientes; correspondientes a la 
muestra seleccionada y a todos los colaboradores de la empresa objeto de 
estudio, para conocer la percepción que tienen ellos con respecto a la calidad 
de los productos, servicio al cliente, algunas variables en cuanto a la 
problemática actual y aspectos por mejorar.  
 
7.5. FUENTES SECUNDARIAS 
Las fuentes secundarias utilizadas que hicieron posible el desarrollo de la 
investigación fueron las siguientes:  
 
 El grupo de investigación para lograr la elaboración del marco teórico  
realizará visitas a diferentes universidades; entre las cuates están: Universidad 
Del Externado, Universidad de La Salle, Universidad Pontifica Javeriana; para 
la búsqueda de bibliografía relacionada con Direccionamiento estratégico. 
  
 Serán consultados navegadores especializados y diferentes autores que 
hacen referencia a la dirección estratégica a nivel general y de las pymes en 
Colombia.  
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8. DIAGNOSTICO ESTRATÉGICO.   
 
A continuación se realiza un diagnostico para cada una de las áreas 
funcionales de la empresa Fibrallano; inicialmente se hace el diagnostico de 
mercados, en el cuál se identifican debilidades y fortalezas; así mismo se 
analiza aspectos de la competencia. Seguidamente se realiza el diagnostico del 
área de producción, administrativa, legal, ambiental y financiero; teniendo en 
cuenta las encuestas aplicadas a los clientes y colaboradores y entrevista a los 
propietarios.  

 
8.1. DIAGNOSTICO DEL MERCADO 
 
Las siguientes graficas representan la opinión que tienen los clientes más 
potenciales de los productos y servicios que ofrece Fibrallano, esto le da al 
grupo investigador una visión mas clara de cómo esta posicionada la empresa 
en el mercado 
 
 Encuesta aplicada a los clientes.  
 
Objetivo de la Encuesta: Conocer la opinión que tienen los clientes en cuanto 
al servicio prestado por la empresa y de esta forma medir la satisfacción de los 
mismos, así mismo establecer factores internos a mejorar y definir las 
fortalezas y debilidades de la organización. 
 
PREGUNTA No 1. 
¿Cuánto tiempo lleva utilizando los productos/servicios de la empresa Fibrallano 
y con qué frecuencia los adquiere? 
 

¿Cuanto tiempo lleva utilizando los 

productos/servicios de la empresa Fibrallano?

18%

2%

14%
66%

Menos de 

tres Meses 

De tres meses 

a seis meses 

De Seis meses 

a un año 

Más de 

un año

 
 

Del 100% de los clientes encuestados se observa que el 66% son clientes de la 
empresa hace más de un año y adquiere los productos cada mes; el 18% de 
los clientes lleva utilizando los productos menos de tres meses, el 14% de seis 
meses a un año y los adquiere cada tres a seis meses y el 2% de tres meses a 
seis meses y los adquiere cada tres meses.   Esto indica que los productos y 
servicio publicitarios tienen una buena rotación si se compara con el sector y 
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más de la mitad de los clientes potenciales de la empresa son constantes y 
existe fidelidad hacia la empresa. 
 
 
PREGUNTA No 3. 
¿Cuál es su grado de satisfacción con respecto a los siguientes aspectos 
(Precio, Calidad, Plazos de entrega, Atención al cliente y servicio post venta), 
de los productos y servicios que ofrece la empresa Fibrallano? 

   

5%

11%

61%

23%

2%

5%

45%

48%

5%

14%

43%

39%

5%
7%
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 entrega 
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¿Cuál es su grado de satisfacción con respecto a los siguientes aspectos (Precio, 

Calidad, Plazos de entrega, Atención al cliente y servicio post venta), de los productos 

y servicios que ofrece la empresa Fibrallano?

Completamente

Insatisfecho

Insatisfecho

Satisfecho

Completamente

Satisfecho

 
 
 Precio: Del  100% de los clientes encuestados el 61% de los están 
completamente satisfecho con respecto al precio, el 23% satisfechos y en una 
menor proporción del 16% de los clientes están insatisfechos. Lo que significa 
que la mayoría de los clientes están a gusto con los precios de los productos y 
servicios que ofrece la empresa.  
 
 Calidad: Del 100% de los clientes encuestados, el 48% manifestaron estar 
completamente satisfechos, el 45% satisfechos y el 7% insatisfechos. Lo que 
nos da a conocer que la calidad de los productos y servicios representa una 
fortaleza para la empresa.   
 
 Plazos de entrega: Del 100% de los clientes encuestados, el 39% 
manifestaron estar completamente satisfechos con respecto a los plazos de 
entrega de los productos/ servicios, 42% satisfechos y un total de 19% 
insatisfechos; lo que indica que es necesario mejorar los tiempos de entrega de 
la organización.  
 
 Atención al cliente: Del 100% de los clientes encuestados, el 47% 
manifestaron que están completamente satisfechos con respecto a la atención 
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al cliente, el 41% satisfechos; dando a conocer que la empresa cuenta con 
talento humano cordial, atento, responsable, profesional, existe confiabilidad y 
seriedad. El 12% de los clientes están insatisfechos, dando a conocer que la 
empresa no tiene adecuada instalaciones por consiguiente el servicio al cliente 
es deficiente.  
 
 Servicio post venta:  
 
Del 100% de los clientes de la empresa manifestaron estar el 43% 
insatisfechos con el servicio post venta, el 30% completamente insatisfechos, 
debido a que la empresa no a dado a conocer este servicio; y el 27% de los 
clientes están satisfechos, dando a conocer que se  atienden rápidamente las 
solicitudes, reclamos y sugerencias de los clientes, corrigen  los trabajos con 
defectos.  

 
PREGUNTA No 4. 
Plantee el aspecto que usted considere que es el más sobresaliente en la 
empresa Fibrallano 
 

Aspectos sobresalientes de la empresa Fibrallano

16%

30%

20%

18%

16%

Responsabilidad 

y confiabilidad 

Calidad de los 

productos y servicios 

Utilizan Tecnología 

de punta

Cumplimiento en la 

entrega de los trabajos 

Atención al 

cliente 

 
 
Del 100% de los clientes encuestados, el 30% manifestaron que unos de los 
mejores aspectos que sobresalen es la calidad de los productos, el 20% la 
tecnología  de punta que emplean en sus procesos productivos, 16% el 
cumplimiento de la entrega de los trabajos al cliente y la responsabilidad y 
confiabilidad del talento humano, y un 18% la buena atención al cliente. Por lo 
anterior se considera que la calidad es el factor más importante en la empresa.  
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PREGUNTA No 5. 
¿Conoce  usted otras empresas que ofrezcan productos y servicios similares a 
los de la empresa Fibrallano? ¿Cree usted que ofrecen mejores beneficios? 

39%

7%

61%
93%

0%

50%

100%

SI NO

¿Conoce usted otras empresas que ofrezcan producos y 

servicis similares a los de la empresa Fibrallano?¿Cree 

usted que ofrecen mejores beneficios?

Conoce Otras

empresas

similares a la de

Fibrallano 
Ofrecen mejores

beneficios

al cliente

 
 

Del 100% de los clientes encuestados, el 61% manifestaron que no conocen 
empresas similares, que desarrollan  la misma actividad económica que 
Fibrallano, el 39% si conocen empresas similares; estas representan su 
competencia. Lo que significa que en el sector existe competencia y que la 
empresa Fibrallano debe estar atenta a las solicitudes y exigencia de los 
clientes, de lo contrario los clientes pueden preferir a la competencia.  
 
Del 100% de los clientes encuestados, el 93% manifestaron que las empresas 
que representan la competencia no ofrecen mejores beneficios al cliente que 
los de la empresa Fibrallano; por consiguiente es una gran ventaja que los 
actuales clientes tengan preferencia por los productos y servicios de 
Fibrallano. Y el 7%  manifiestan que si ofrecen mejores beneficios en cuanto a 
que los precios son más acordes, opciones comerciales más asequibles y 
asesorías para las empresas de mejorar la imagen e ideas publicitarias.  
 
PREGUNTA No 8. 
Cree usted que la empresa Fibrallano realiza su actividad Económica con 
valores organizacionales.   

¿ Cree usted que la empresa Fibrallano realiza su 

actividad económica con valores 

organizacionales?

80%

20%

SI

NO

 
Del 100% de los clientes encuestados, el 80% manifestaron que están de 
acuerdo con que la empresa implementa valores organizacionales (calidad, el 
compromiso, servicio al cliente, confiabilidad, trabajo en equipo e Integridad) 
en su actividad económica y el 20% de los clientes no están de acuerdo.  
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8.1.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.  
Tabla No 1: COMPETIDORES ACTUALES DE LA EMPRESA FIBRALLANO EN EL MUNICIPIO DE ARAUCA. 
 
 
N
o  NIT RAZON SOCIAL DIRECCION 

ORGANIZACIÓN 
JURIDICA. ACTIVIDAD 

ACT-SIN 
-AJUSTES 

 
 

1 682893257 
CONTRERAS MORENO NANCY STELLA TALLER 
FIBRA ARAUCA Calle 27 Cra 8 

Persona natural. 
establecimiento 

Reparación de todo lo 
relacionado con fibra $ 1.600.000,00 

 
 

2 79275963 
CORTES RODRIGUEZ  ARIEL  BERNARDO 
POLARIZACIONES A.B.C. POLAR GLASS Cll. 27 n. 23-49 

persona natural 
establecimiento 

Polarización de vidrios 
en resina $ 2.000.000,00 

 
 

3 
834001315 

MEGA  PROYECCION LTDA PROYECTO DE 
ROTACION Y COMERCIALIZACION  
LTDA PROYECCION LTDA Cll. 21 n. 23-73 

Sociedad Ltda. 
establecimiento 

Promover rotación  
y  comercialización de 
Mercancías $ 6.000.000,00 

 
 
4 12231183-4  

OSORIO ARTUNDUAGA 
 WALTER   
WALTER PUBLICIDAD 

Calle 24 no. 21-
06 

Persona natural. 
establecimiento  servicios de publicidad    4,200,000.00  

 
 
5 17582899-2  

ORDONEZ BARRIOS 
 JOSE JOAQUIN - PUBLICIDAD 2000    

Cra. 36a 15a-
23   

Persona natural 
establecimiento 

Ejecución de trabajos de 
arte publicitario  34,806,320.00 

 
6 

17595262-8  

 ARENAS ESPINOSA  
JHON ALEXANDER  
PUBLICIDAD EMILY Cll 24 no. 21-48 

Persona natural 
establecimiento  Publicidad  2,000,000.00  

 
 
7  17584394-4 MUNOZ VIVAS JOHN JAVIER  SCREEN PUBLICIDAD   

 Cll 15 no. 21-
75 

Persona natural 
establecimiento Publicidad   3,500,000.00  

 
 
8  17323769-3 

IBAÑEZ RIOS MANUEL 
HUMBERTO  
P Y M PUBLICIDAD  

 Urb. los 
almendros  
 mz 1 casa 7     

Persona natural 
establecimiento 

Organización y 
Publicación de anuncios   7,300,000.00 

Fuente: Cámara de Comercio del Municipio de Arauca.  
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 Identificación de Empresas de Publicidad e Impresión de gran formato 
en el Municipio de Arauca.  
 
Actualmente, en el Municipio de Arauca, según registro y base de datos de la 
Cámara de Comercio de la ciudad, en el cuadro anterior se dan a conocer las 
empresas que tienen actividad económica igual o similar a la de la empresa 
Fibrallano;  con un total de ocho empresas, de las cuales siete son persona 
natural con establecimiento de comercio y una de sociedad Ltda. con 
establecimiento.  
 
La competencia más representativa es la empresa Publicidad 2.000, con 
activos de $34.806.320 en el 2008, al igual que la empresa Fibrallano, no 
cuenta con certificación de calidad.  
 
A continuación se plantea un cuadro comparativo entre la empresa Fibrallano y 
su mayor competidor. Este análisis se realizo mediante la observación y 
encuestas realizadas a los clientes de la empresa objeto de investigación.  
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Tabla No 2: Comparativo entre la Empresa Fibrallano y su más fuerte competidor Publicidad 2.000 

No  EMPRESA FIBRALLANO EMPRESA PUBLICIDAD 2.000 

1 La empresa cuenta con tecnología de punta, como equipos de 
impresión de gran formato como plotter Versa CAMM-540V, dos plotter 
de corte, marca Roland, máquina Botonadora, impresora 
carnetizadora, y estampadora.  

Tiene el mismo plotter de impresión de marca Roland, 
pero la desventaja es que la máquina esta en el estado 
del Amparo, del país fronterizo Venezuela 

2 Los precios de venta de impresión del metro cuadrado en banner y en 
los diferentes materiales son acordes al cliente y es igual al de la 
competencia.  

Las impresiones de gran formato tienen el mismo precio 
de venta de los productos publicitarios que los de la 
empresa Fibrallano.  

3 La empresa Fibrallano tiene un tiempo de entrega de sus productos 
menor al de su competencia. Sin embargo los clientes en la encuesta 
aplicada manifestaron no estar completamente satisfecho; lo que 
indica que es necesario mejorar los tiempos de entrega.  

El cliente debe esperar mayor tiempo para la entrega 
del producto debido a que el plotter de impresión se 
encuentra en un estado de Venezuela.  

4 Los productos ofrecidos por la empresa Fibrallano son de Calidad. Y el 
servicio y atención al cliente es cordial y atento. Igualmente la empresa 
ofrece diversidad de productos en la rama de publicidad y en fibra de 
vidrio.  

La empresa solo ofrece impresiones de pendones, 
pasacalles, pero no ofrece otros productos de los que 
vende Fibrallano a sus clientes. Los productos de 
impresiones son de calidad por que se trabaja con el 
mismo equipo.  

5 Las instalaciones de la empresa son más amplias que el de su 
competencia; sin embargo es necesario ampliar más las instalaciones.  

La instalación de la empresa es bastante reducida, el 
establecimiento no tiene aviso de la empresa.  
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6 La empresa Fibrallano tiene 23 años de experiencia y reconocimiento 
en el negocio de Fibra de Vidrio en el Municipio de Arauca, y en el 
negocio de publicidad e impresiones de gran formato desde el año 
1998.  

La empresa Publicidad 2.000, tiene 4 años de 
experiencia, y hasta hace un año adquirió el mismo 
equipo plotter de impresión de gran formato.  

7 La imagen que la empresa tiene ante sus clientes es buena, debido a 
que ha logrado reconocimiento entre los habitantes por ser una 
empresa que ofrece productos de calidad a precios asequibles.  

La empresa hasta ahora esta iniciando su actividad en 
cuanto a impresiones de gran formato. 

Fuente: Elaboración autoras del Proyecto.  
 
La empresa que representa mayor competencia es la de Publicidad 2.000, sin embargo se puede apreciar que esta a la vez tiene 
varios puntos débiles en comparación con la empresa Fibrallano; por consiguiente es importante aprovechar estas ventajas que 
tiene la organización para desarrollar estrategias que le permitan consolidarse más aun en el sector de publicidad y fibra de 
vidrio; y no descuidar su imagen corporativa y calidad de sus productos y servicios por que su competencia podría obtener 
ventajas más adelante.  
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8.2. DIAGNOSTICO  PRODUCCIÓN.  
 
Este diagnostico es con el propósito de conocer la ubicación geográfica en la 
cual está localizada la empresa objeto de la investigación; analizar aspectos 
como tecnología utilizada, productos y servicios, instalaciones y distribución de 
planta, procesos, procedimientos y determina si son adecuadas para la 
ejecución optima de las actividades diarias de la empresa.  

 
MACRO LOCALIZACIÓN:  
 
La empresa Fibrallano, objeto de investigación,  está ubicada en el Municipio 
de Arauca, Departamento de Arauca.  
 
Ciudad de Arauca: La ciudad de Arauca es uno de los siete municipios que 
conforman el Departamento de Arauca; limita al Norte con la República 
Bolivariana de Venezuela; al sur con los municipios de Cravo Norte y Puerto 
Rondón; al occidente con el municipio de Arauquita y al oriente con la 
República Bolivariana de Venezuela. 
 
 Límites del Municipio: El Municipio de Arauca presenta la siguiente 
delimitación: Por el Norte con la Frontera Internacional Colombo-Venezolana 
(río Arauca), por el Sur con el Municipio de Cravo Norte y Puerto Rondón, por 
el Oriente con la República de Venezuela, por el Occidente con los municipios 
de Arauquita y Tame.  
 
 Extensión Total: 584.126  Km2 
 
 Extensión área urbana: el casco urbano posee 2.052 Km2 

 
 Extensión área rural: 582.074  Km2 

 
 Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): Las 
alturas no superan los 125 metros sobre el nivel del mar. El paisaje 
geomorfológico es el de llanura. 

 
 Vías de comunicación: Aéreas y Terrestres 

 
 Tiempo de Viaje: 45 Minutos (Vía aérea) 
 
MICRO LOCALIZACION  
 
La empresa Fibrallano, actualmente esta ubicada en una zona central de la 
ciudad de Arauca, en el barrio Cristo Rey. Su dirección es Calle 15 No 18-47. 
 
La Instalación de atención al cliente y producción ubicado en esta zona de la 
ciudad de Arauca son muy reducidas; por consiguiente el grupo de 
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investigación propone trasladar el área de producción al barrio Guarataros; más 
amplio y con mejores condiciones; dejando la actual como punto de servicio al 
cliente.  
 
Información de contacto. 
 
 Gerente: Jorge Enrique Rodríguez Campos 
 NIT 16.254.249-5 
  Régimen Común  
  Dirección: Calle 15 No 18-47 
  Teléfono: 8857149 -  Arauca,  Arauca.  
 
PRODUCTOS  Y  SERVICIOS. 
 
Fundada en 1986, se han realizado importantes trabajos para la región 
contribuyendo así al desarrollo de Arauca, entre ellos se destacan el 
monumento al caballo, ubicado en la villa Olímpica del Municipio de Arauca, 
el monumento al llanero, ubicado en la plazoleta de la Asamblea 
Departamental,  incubadoras para peces en fibra de vidrio para proyectos 
piscícolas del Departamento de Arauca. 

 
 

Productos Línea de publicidad:  
La empresa Fibrallano es pionera en el campo de la impresión digital gran 
formato, tinta solvente para exteriores en el Departamento de Arauca, y 
también en la producción de productos en fibra de vidrio y plástico reforzado 
con tecnología Glass Craff. A continuación se dará a conocer los productos y 
servicios que la empresa actualmente ofrece a sus clientes.  
 
En esta línea, se han realizado importantes trabajos, como la señalización de 
la Universidad Cooperativa de Colombia, universidad Nacional, sede Arauca, la 
señalización de la Gobernación de Arauca, entre otros. (A. Castellanos, 
Conversación personal, Marzo 20, 2009) 
 
- Avisos luminosos tipo caja de Luz en material  Lona Panaflex 
- Señalización interna para oficina.  
- Pendones impresos en Banner tinta solvente. 
- Calcomanías en cinta reflectivas de alta calidad, y en vinilos normales no 
reflectivos 

- Vallas publicitarias con fotografías y estructura de hierro 
- Aviso en lona templada.  
                                                           .  

A través de los 23 años de existencia los propietarios de la empresa han  
ayudado a sus  clientes a resolver  sus necesidades, ofreciéndoles soluciones 
rápidas y con calidad, respaldando los productos  con garantías serias. 
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 Productos en Fibra de Vidrio.  
 
Fibrallano, es líder en el mercado de Fibra de vidrio, en cuanto a fabricación 
y reparación de estos productos además  plástico reforzado, poli estireno. En 
la línea de la fibra de vidrio, se fabrican tableros para baloncesto en fibra de 
vidrio.  
 
La empresa Fibrallano, tiene como propósito, mejorar los procesos productivos 
de los productos publicitarios e impresión en gran formato. Por consiguiente es 
necesario que la empresa realice adecuación de otra instalación como punto de 
fabricación; y el actual como punto de servicio al cliente. Así mismo los 
investigadores plantean como estrategia diseñar la distribución del punto de 
fabricación; que estará ubicada en el barrio guarataros; siendo  viable, debido a 
que el local ubicado en este barrio es del propietario de la empresa Fibrallano.  
 
MAQUINARIA 
 
La empresa Fibrallano, se caracteriza por tener equipos de última tecnología, 
garantizados y con altos estándares de calidad.  
 
Tecnología 
La empresa Fibrallano, en la impresión digital ofrece tecnología Roland y 
Graphtec, tiene dos plotters de corte y uno de impresión de gran formato, estos 
cuentan con una gran reputación y confianza en todo el mundo por sus 
resultados excelentes; todos los modelos Roland cuentan con certificación ISO. 
Comprometido por ofrecer la más alta calidad en productos, un soporte técnico 
profesional de primera línea y gran variedad de insumos y accesorios. De igual 
forma tiene una maquina especial para estampar camisetas, una carnetizadora 
marca Datacard CP 40 Plus y una maquina para hacer botones publicitarios.  
 
 PLOTTER DE IMPRESIÓN VERSA CAMM SP-540 V 

La empresa cuenta con uno de los equipos de mayor venta a nivel mundial.  La 
SP 540 imprime y corta, con un formato grande que te da la facilidad de utilizar 
sustratos de mayor medida., es uno de los equipos de mayor venta en el 
mundo porque es la solución que muchos estaban esperando para elaboración 
de calcomanías, impresos de alta resolución, su área de impresión y corte es 
de 137 Cms y tiene un adecuado sistema de calentamiento.   
 

 PLOTTER DE CORTE Roland CAMM-1 GX 

Además de la legendaria garantía de los productos Roland, el CAMM-1 Servo 
GX-24 ofrece mayor productividad y calidad. Fabricado con motor servo digital, 
alcanza una velocidad de corte de 50cm/seg., con gran precisión. Ideal para 
gráficos de vehículos, diseños, calcos, etiquetas, letreros, carteles, señalización  
interna, señalización vial, etc. 
Cuenta con la función de suavizado de curvas lo que le permite cortes precisos 



32 

 

 

incluso a máxima velocidad. Como resultado, usted logrará producción y 
trabajos profesionales.  
 
 Encuesta aplicada a los Colaboradores de la empresa  
 
Objetivo de la Encuesta:  
Es fundamental conocer que visión tienen los empleados de la empresa con 
respecto a la administración que esta tiene.  
 
PREGUNTA No 5.  
 
Las instalaciones de la empresa son amplias, tienen buena ventilación y 
suficiente luz, que le permiten trabajar eficientemente 
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Del 100% de los colaboradores, el 75% manifestaron que las instalaciones no 
son amplias, el 25% dicen estar de acuerdo con que las instalaciones son 
amplias, debido a que el personal de producción de productos en Fibra de 
Vidrio tiene un espacio de trabajo más amplio que el personal producción de 
productos de impresión de gran formato.  
 
PREGUNTA No 13.  
¿La empresa evalúa su desempeño periódicamente?  
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Todos los colaboradores de la empresa manifestaron que los propietarios no 
evalúan periódicamente su desempeño. Por consiguiente es necesario diseñar 
y aplicar evaluaciones de desempeño para los colaboradores de la empresa 
Fibrallano. 
 
 PREGUNTA No 14.  
¿Con que frecuencia se ve en la necesidad de repetir los trabajos asignados? 
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Los colaboradores de la empresa en algunas ocasiones se ven en la necesidad 
de repetir los trabajos asignados, debido a la desorganización e incomodidad 
en el sitio de trabajo y de inexistencia de un manual de funciones de los 
colaboradores.  
 
 Encuesta aplicada a los colaboradores.  
 
PREGUNTA No 9.  
Utiliza usted elementos de protección personal necesarios para su trabajo 
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Según lo que perciben los colaboradores la empresa no le brindan los EPP al 
personal de la producción de impresión de gran formato; necesarios para la 
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realización de las labores diarias, solo el personal de producción en fibra de 
vidrio utiliza elementos de Protección personal.  

 
8.3. DIAGNOSTICO  ADMINISTRATIVO  
 
En esta fase del diagnostico el grupo investigador, analiza aspectos del talento 
humano de la empresa, de direccionamiento, organización, del tipo de 
liderazgo utilizado por los directivos, acerca de los procesos y procedimientos 
de la organización. De igual forma se analizan aspectos por mejor de acuerdo a 
las encuestas aplicadas a los clientes.  
 
 Entrevista Aplicada a los colaboradores de la empresa. 
 
PREGUNTA No 1.  
Las indicaciones e instrucciones de su jefe inmediato son claras y concisas 
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El total de los colaboradores manifiestan que están de acuerdo en comprender 
las instrucciones impartidas por su jefe inmediato 
 
PREGUNTA No 2.  
Los valores que caracterizan a la empresa Fibrallano son la responsabilidad, el 
trabajo en equipo, la orientación al cliente y compromiso  
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Todos los colaboradores manifiestan estar de acuerdo con los valores  por los 
que se caracteriza la empresa. En general todos los colaboradores comparten 
los mismos valores de la organización.  
 
 
PREGUNTA No 3.  
El tipo de Liderazgo utilizado por su jefe, permite la participación de los 
colaboradores en la solución de problemas que presenta la empresa en su 
funcionamiento. 

0

3

1
0

0

2

4

Muy de

Acuerdo

De 

Acuerdo 

En 

Desacuerdo

Muy en

Desacuerdo

C1

Tipo de Liderazgo utilizado por su Jefe, permite 

participacion de los colaboradores

Serie1

 
 
Del total de los colaboradores encuestados tres (3) manifestaron que el 
liderazgo utilizado por sus jefes si permite su participación para poder plantear 
soluciones  a los problemas que pueda presentar la empresa y un (1) 
colaborador  esta en desacuerdo. Se considera que el estilo de liderazgo 
utilizado por los propietarios es participativo.  
 
PREGUNTA No 4.  
 
Actualmente se siente motivado por sus directivos, valoran su trabajo y le 
permite tener crecimiento en el ámbito laboral. 
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Los colaboradores de la empresa no se sienten motivados con su trabajo, 
debido a que no saben con claridad cuales son sus funciones, las instalaciones 
son inadecuadas; lo que genera un ambiente de tensión y de estrés. De tal 
forma que no se presenta un buen rendimiento en las actividades diarias.  
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PREGUNTA No 6.  
Actualmente, tiene usted definido y claro cuales son sus funciones en la 
organización.  
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Todos los colaboradores de la empresa manifestaron no tener definidas sus 
funciones; lo cuál se aprecia que existe desorganización en cuanto a las 
funciones de cada cargo; presentándose duplicidad de estas y recargo de 
trabajo en algunos colaboradores. Por lo tanto se observa la necesidad de 
establecer un manual de funciones para cada cargo.  
 
PREGUNTA No 7.  
Ha recibido capacitaciones que ayuden a mejorar su rendimiento en el trabajo 
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Todos los colaboradores de la empresa manifestaron que no han recibido 
capacitaciones, que les permita mejorar el desempeño en la empresa 
Fibrallano; solo reciben inducción en el momento de empezar a trabajar en la 
organización.  
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PREGUNTA No 8.  
La empresa tiene establecido formatos y procedimientos para cumplir con los 
procesos de la organización 
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Todos los colaboradores manifiestan que la empresa no tiene establecidos 
formatos y procedimientos para cumplir con los procesos de la organización. 
 
PREGUNTA No 10.  
El sistema de compensación utilizado por la empresa esta acorde con el nivel 
de responsabilidad y funciones de su cargo.  
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El total de colaboradores están satisfechos y de acuerdo con el sistema de 
compensación utilizado por los directivos de la empresa por que son acordes al 
nivel de responsabilidad y funciones de su cargo. 
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 Encuesta aplicada a los clientes 
 
PREGUNTA No 2.  
Plantee el aspecto más importante que debe mejorar la empresa Fibrallano 

Aspectos más importantes que debe mejorar

 la empresa Fibrallano

7% 5%

18%

36%
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Precios muy 

elevados 

Ninguno
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la entrega 

de trabajos
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Del 100% de los clientes encuestados, el 36% manifestaron que seria muy 
bueno ampliar las instalaciones de la empresa, el 23% considera que debe 
mejorar la organización administrativa, 18% el cumplimiento de la entrega de 
trabajos, el 11% mejorar el servicio, el 7% disminuir los precios, y el 5% ningún 
aspecto.  Por lo anterior es importante que los propietarios de la empresa 
consideren ampliar sus instalaciones y mejorar la organización en la misma.  
 
 
8.4. DIAGNOSTICO  LEGAL 
 
Actualmente la empresa Fibrallano, Registro ante la cámara de comercio, 
Registro único tributario, Registro Mercantil, Registro único empresarial, 
Declaración de renta formato 110, Declaración mensual de retenciones en la 
fuente formato 150, Declaración bimestral de impuesto sobre las ventas 
formato 300, Resolución de facturación DIAN, Balance general, Estado de 
resultados, Registro de libros contables ante la cámara de comercio, Registro 
de avisos, Afiliación de los colaboradores a la seguridad social y no tiene 
establecido un reglamento interno de trabajo.  
 
8.5. DIAGNOSTICO AMBIENTAL 
 
El decreto 4741 de 2005 regula el manejo de  residuos sólidos, el cual es 
establecido por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Territorial, ―por el cual se 
reglamenta parcialmente la prevención y el manejo de los residuos desechos 
peligrosos generados en el marco de la gestión integral‖; este decreto tiene por 
objeto prevenir y regular el manejo de los residuos o desechos peligrosos 
generados, con el fin de proteger la salud humana y el ambiente. A 
continuación se plasma el Respel generado por la empresa según su actividad 
económica. Esta clasificación es realizada por el CIIU (Clasificación industrial  
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Internacional Uniforme de Todas las Actividades Económicas, Revisión 3 
Adaptada para Colombia, DANE).   

 

Tabla No 3: RESPEL GENERADO SEGÚN LA ACTIVIDAD ECONÓMICA 
CIIU 

CODIGO 
CIUU. 

ACTIVIDAD RESPEL 

D2220 Actividades de 
Impresión 

Lodos y residuos de tintas que contienen 
disolventes halogenados o no halogenados. 
Químicos fotográficos,  solventes usados, aceites 
usados, películas usados, envases de tintas, 
estopas con solventes, lámparas de halogenuros.  

Fuente: Secretaria De Ambiente. 
 

La empresa Fibrallano, genera algunos de los residuos o desechos de la tabla 
anterior; por consiguiente se puede apreciar que no se lleva a cabo un manejo 
de los residuos generados.   
 
8.6. DIAGNOSTICO  FINANCIERO.  
A continuación se analiza el Balance General, Estado de Resultados e 
indicadores financieros, con el propósito de conocer la situación financiera 
actual de la empresa Fibrallano.  

Balance General 
Empresa Fibrallano 

ACTIVOS  
Año 
2007 

Año 
2008 

Variación 
Absoluta  

Variación 
Relativa % 

CORRIENTE 67.507.932,40   131.315.041 63.807.109 94,52% 

Caja Y Bancos 6.219.905,44   24.087.553 17.867.647 287,27% 

Inventarios 40.000.266,96   46.757.456 6.757.189 16,89% 

Inventario PT 0 0 0 0,00% 

Cuentas por cobrar 
(Deudores) 21.287.760,00   60.470.033 39.182.273 184,06% 

PROP.PLANTA EQUIPO 184.295.181,88   167.202.910 -17.092.272 -9,27% 

1504 – Terrenos 29.000.000,00   29.000.000 0 0,00% 

1516 - Construcciones y 
Edificaciones. 20.893.504,28   

20.893.504,28  
0 0,00% 

1520 - Maquinaria y Equipo.  61.587.000,29   61.587.000,29  0 0,00% 

1524 - Equipos de Oficina 
27.631.436,75   27.631.436,75  0 0,00% 

1528 - Equipo de 
Computación y 
Telecomunicaciones.  13.294.177,42   

13.294.177,42  
0 0,00% 

1540 - Flota y Equipo de 
Transporte  51.383.606,60   

51.383.606,60  
0 0,00% 

1592 - Depreciación 
Acumulada.  -19.494.543,46   

-
36.586.815,46 -17.092.272 87,68% 
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Con base en los estados financieros históricos de la empresa Fibrallano, se 
presenta a continuación el análisis financiero del año 2007 y 2008.   
 
 Las cuentas de caja y bancos de la empresa presento un incremento 
considerable en el año 2008 de $17.867.647,debido a que en ese año 
aumentaron las ventas, y se recaudo parte de la cartera correspondiente a los 
clientes deudores, presentando una variación relativa entre el año 2007 y 2008 
de 287,27%.  
 
 Así mismo, se puede observar que la cuenta de Deudores de la empresa ha 
aumentado significativamente en un $39.182.273, en el  año 2007 era de 
$21.287.760  y en el 2008 aumenta a $60,470,033; debido a que se otorgaron 
prestamos a particulares por un valor de $45.000.000.De igual forma que se 
recaudó cartera correspondiente a la cuentas de los clientes. Sin embargo se 
puede apreciar que la empresa no desarrolla estrategias de recaudo y control 
de cartera; tampoco tiene establecido políticas recaudo a los clientes morosos. 

 
  En el año 2008, los inventarios aumentaron debido a que se incremento la 
actividad de la empresa, por consiguiente los directivos decidieron comprar 
materia prima, presentándose una variación de 16,89% en relación al año 
anterior.  
 
 En cuanto a los activos fijos, se aprecia que en el año 2008, la inversión que 
tiene la empresa en cuanto a Maquinaria y equipo permanece igual, es decir 
que en este año no se compra ninguna maquinaria, pero esta cuenta presenta 
una disminución en valor, debido a que aumenta la depreciación acumulada. 
 

PASIVOS 
Año 
2007 

Año 
2008 

Variación 
Absoluta  

Variación 
Relativa % 

TOTAL PASIVOS 118.070.290 128.308.570 10.238.280 8,67% 

Proveedores 14.123.810,00   8.278.991 -5.844.819 -41,38% 

2367 -Impuesto a las ventas 
Retenido 16.000 16.000 0 0,00% 

Oblig.Laborales 0 0 0 0,00% 

Oblig. Financieras 
 

87.686.424,00   98.471.360 10.784.936 12,30% 

 
IMPUESTOS-GRAVAMENES Y 
TASAS 

 
16.244.056,47   

21.542.219 5.298.163 32,62% 

 
 En el año 2006, la empresa tiene obligaciones financieras con Bancolombia, 
debido a que adquirió un préstamo para comprar plotter de Impresión. En el año 

16 - Intangibles.  1.200.000,00   1.200.000 0 0,00% 

1635 - Licencias.  1.200.000,00   1.200.000 0 0,00% 

TOTAL ACTIVO 253.003.114   299.717.951 46.714.837 18,46% 
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2008, estas obligaciones presentan un aumento del 12,30%., debido a que 
aumentan las obligaciones con los bancos nacionales por el valor de 49.296.244. 
(por concepto de compra de camioneta.); así mismo la empresa disminuye 
cuentas por pagar y con las Corporaciones Financieras. 
 
 La empresa en el año 2008, logra cancelar algunas obligaciones a corto plazo, 
logrando reducir sus obligaciones con los proveedores en $5.844.819 en relación 
con el año 2007, en este año las cuentas por pagar es de $8.294.991.  

 
 En el año 2008, la empresa presento un aumento  de sus impuestos sobre las 
32.62% en relación con el año anterior, debido a que por el incremento en la 
ventas se aumento el impuesto sobre las ventas. Por consiguiente la obligación 
por concepto de impuestos es de $21.542.219. 

 
 Se puede apreciar que el capital Social de la empresa permaneció constante 
en el año 2008; por un valor de $60.013.000.  
 
 El patrimonio de la empresa en el 2008 presenta un incremento del 27,03% 
en comparación con el año 2007; debido a que la utilidad del ejercicio del último 
año fue de $36.476.557; incrementándose en $22.662.888 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

PATRIMONIO 
Año 
2007 

Año 
2008 

Variación 
Absoluta  

Variación 
Relativa % 

TOTAL PATRIMONIO 134.932.824   171.409.381 36.476.557 27,03% 

Capital Social 60.013.000,00   60.013.000 0 0,00% 

34 - Revalorización del Patrimonio 2.742.594,10   2.742.594 0 0,00% 

36 - Resultados del Ejercicio.  

13.813.669,47   36.476.557 22.662.888 164,06% 

37 - Resultado de Ejercicios Anteriores.  

58.363.560,24   72.177.230 13.813.669 23,67% 

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 253.003.114 299.717.951 46.714.837 18,46% 
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 Las ventas de la empresa han ido aumentando año tras año, en el 2008, se 
presento un incremento en las ventas en un 18,45%, total de ventas 
$230.215.249.  
 
 En el año 2008, se observa un incremento del 23.24% en las utilidades 
operacionales, debido a que las ventas en ese año fueron significativas y los 
gastos operacionales presentaron un leve aumento de $17.867.947; de igual 

FIBRALLANO  
ANALISIS HORIZONTAL  

ESTADO DE RESULTADOS  
2006 al 2009 

  
Año 
2007 

Año 
2008 

Variación 
Absoluta  

Variación 
Relativa 

% 

INGRESOS  194.356.935   230.215.249   35.858.314       18,45% 
I N G R E S O S  OPERACIONALES 194.356.935       
 4120.Industrias Manufactureras 203.221.084   234.325.249   31.104.165   15,31% 
4175.Devoluciones En Ventas (db) -8.864.149   -4.110.000   4.754.149   -53,63% 

 OPERACIONALES DE 
ADMINISTRACION 61.380.236   

79.248.183   
17.867.947   29,11% 

5105.Gastos De Personal 3.875.517   463.270   -3.412.247   -88,05% 

5110.Honorarios 2.400.000   
4.425.000   

2.025.000   84,38% 

5115.Impuestos 1.382.260   
236.080   

-1.146.180   -82,92% 
5120.Arrendamientos 

4.390.000   4.547.500   157.500   3,59% 

5130.Seguros 64.480   68.051   3.571   5,54% 

5135.Servicios 33.459.431   43.937.108   10.477.677   31,31% 

Gastos Legales    8.998   8.998     
5145.Mantenimiento Y Reparaciones 8.762.499   2.262.685   -6.499.814   -74,18% 

5155.Gastos De Viajes 903.637   262.910   -640.727   -70,91% 

Depreciaciones    17.092.272   17.092.272     

5195.Diversos 6.142.412   5.944.309   -198.103   -3,23% 

OPERACIONALES DE VENTAS 238.900   0   -238.900   -100,00% 
5235.Servicios 238.900   0   -238.900   -100,00% 

COSTO DE VENTAS 79.111.287   84.876.404   5.765.117   7,29% 

61.Costo De Venta Y Prestación De 
Servicios 51.751.287   

70.376.404   
18.625.117   35,99% 

62.Compras 27.360.000   14.500.000   -12.860.000   -47,00% 

Utilidad Operacional 53.626.512   66.090.662   12.464.149   23,24% 

 INGRESOS  NO OPERACIONALES 135.095   746.590   611.495   452,64% 

4210.Financieros 135.095   746.590   611.495   452,64% 

GASTOS  NO OPERACIONALES 39.947.938   12.394.629   -27.553.309   -68,97% 

5305.Financieros 39.947.938   12.394.629   -27.553.309   -68,97% 

 Utilidad antes de impuesto 13.813.669   54.442.622   40.628.953   294,12% 

Provisión de Impuestos  4.696.648   17.966.065   13.269.418   282,53% 

 Utilidad después de Impuesto 9.117.022   36.476.557 27.359.535   300,09% 
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forma el costo de ventas se incremento en un 7.29% en relación con el año 
anterior.  
 
 Las utilidades antes de impuestos para el año 2008, presento una variación 
porcentual de 294,12% en comparación con el año 2007, debido a que los 
gastos no operacionales disminuyeron en un 68,97% en una proporción 
considerable al año anterior. 
 
 El costo de ventas en el año 2008, presenta un incremento del 7,29%, no 
tan significativa en relación con el año anterior, es decir un costo de ventas de 
$84.876.404.  
 
 En el año 2008 los costos y gastos operacionales de administración 
presento un incremento de $17.867.947,34, lo que corresponde a una 
variación porcentual del 29,11% en comparación al año anterior; debido a 
que la cuenta de honorarios aumento en un 84,38% y los servicios también 
aumentaron significativamente en un 31,31%.Los arriendos de ese año 
presentaron un aumento del 3,59%. Así mismo se puede apreciar una 
disminución en Gastos del Personal, también en la cuenta de Mantenimiento 
y reparaciones, disminuyendo en un 74,18%. Así mismo se aprecia que en 
este mismo año no se presentaron gastos por concepto de ventas.  
 
8.6.1. INDICADORES FINANCIEROS.  
 
A continuación se calculan los principales indicadores financieros como los de 
liquidez, de actividad, Rentabilidad y de endeudamiento de la empresa 
Fibrallano.  
 
8.6.1.1. Indicadores  de liquidez: 
 
Razón Corriente:   Activo Corrientes   =     131.315.041,24  =  11,06   
         2008              Pasivos Corrientes          11.871.144,85   
 
Este indicador da a conocer que por cada peso que la empresa debe a corto 
plazo cuenta con, $11.06 (Año 2008), para respaldar en el activo esa 
obligación. Este indicador a la vez nos muestra como la empresa ha 
aumentado su respaldo en el activo por sus obligaciones a corto plazo.  
 
Prueba Acida: Activos Corrientes-Inventarios =131.315.041,24- 46.757.455,73  
2008                            Pasivos Corrientes                               11.871.144,85   
 
Prueba Acida:   = 7,12   
 
Este indicador muestra que por cada peso que se debe a corto plazo se cuenta 
para su cancelación, con 7.12 (siete pesos con doce centavos en el Año 2008), 
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en activos corrientes de fácil realización, sin tener que recurrir a la venta de los 
inventarios; este indicador ha mejorado significativamente.   
 
Capital Neto de Trabajo: Activo Corriente – Pasivo Corriente  
                 2008 
 
Capital Neto de Trabajo: 131.315.041,24 - 11.871.144,85 = $ 119.443.896,39 
                 2008              
 
El dinero disponible que tiene la empresa después de cubrir sus obligaciones 
es de  $119.443.896.    
 
8.6.1.2. Indicadores de Actividad: 
 
Rotación de Activos Fijos:       Ventas     =   $230.215.249,00 = 1,37 Veces 
2008                                       Activos Fijos      $18.402.909,886 
 
Este indicador muestra que en el año 2008 este indicador mejoró, debido a que 
por cada peso invertido, se genero $1.37 de ventas.  
 
Rotación del Activo Total (Veces):       Ventas     =  $230.215.249,00  = 0,77 
2008                                                      Activo Total      $299.717.951,12   
 
En el año 2008, por cada peso invertido en activos totales generó ventas por 77 
centavos por cada peso invertido.   
 
Rotación de Cartera (Veces):           Ventas            =  $230.215.249,00  = 3,81   
2008                                            Cuentas por Cobrar      $60.470.033,00   
 
Este indicador muestra como los $9.095.393 de cuentas por cobrar del año 
2008, se convirtió a efectivo 3.81 veces; lo que quiere decir que en estos dos 
últimos año existen más clientes deudores, y la rotación de cartera es baja, lo 
que no es conveniente para la empresa.   
 
8.6.1.3. Indicadores de Rentabilidad: 

 
Margen bruta de utilidad: Utilidad Bruta =   $145.338.844,80 = 0,63 = 63%  
             2008                       Ventas Netas      $230.215.249,00   
 
Este indicador significa que las ventas de la empresa generaron un 63% de la 
utilidad bruta en el año 2008.  
 
Margen neto de utilidad: Utilidad Neta   =  $  36.476.557,05  = 0,16  = 16% 
           2008                       Ventas Netas       $230.215.249,00      
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Este indicador significa que la utilidad neta de la empresa correspondió a un 
16% de las ventas netas, es decir que por cada peso vendido genero 16 
centavos de utilidad neta.  
 
 Rendimiento del patrimonio: Utilidad Neta  = $  36.476.557,05 = 0,19 = 19%  
2008                                           Patrimonio        $189.375.446,27   
Este indicador muestra que los propietarios de la empresa obtuvieron un 
rendimiento sobre su inversión del 19% en el año 2008.  
 
8.6.1.4. Indicadores de Endeudamiento: 

 
Endeudamiento Total:    Total Pasivo   =  $110.342.504,85  = 0,37   
            2008                       Total Activo       $299.717.951,12   
 
 
En el año 2008, los acreedores son dueños del 37% de la empresa, 
presentando una mejora en relación con el año anterior. 
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8.7. ANALISIS INTERNO  

En la elaboración de la Matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna) de la empresa 
Fibrallano, se tuvieron en cuenta las encuestas aplicadas a todos sus 
colaboradores y entrevista a los propietarios. A continuación, se establece el 
perfil de Capacidades internas de las diferentes áreas de de la Empresa 
Fibrallano. 

 
8.7.1. Matriz Perfil de Capacidad Interna (PCI):  
 
Tabla No 4: Capacidad Directiva Empresa Fibrallano. 
  

CAPACIDAD DIRECTIVA 

FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

1) Ser pionera  en la fabricación 
de productos en fibra de vidrio y 
en la rama de la publicidad X           X     

2) Uso de Planes, estrategias y 
análisis estratégico        X     X     

3) Cumplimiento de la legislación 
laboral X             X   

4) Sistema de control por medio 
de indicadores        X    X     

5) Definición de la estructura 
 organizacional       X     X     

6) Comunicación con los 
colaboradores    X           X   

7)Liderazgo participativo X             X   

8) Habilidad para retener 
personal creativo    X         X     

9) Definición de procesos y de  
procedimientos.       X       X   

10) Habilidad para reclutar 
personal         X   X     

11) Imagen corporativa X           X     

12) Flexibilidad ante las 
condiciones cambiantes del 
entorno   X           X   

13) Sistema de la Toma de 
Decisiones      X     X     

14) Evaluación de Gestión    X   X   

Fuente: Gerencia Estratégica. Humberto Serna.  

 
A partir de perfil de capacidad Directiva de la empresa Fibrallano, se puede 
observar que entre sus fortalezas esta ser pionera en la fabricación de 
productos en fibra de vidrio y en la rama de publicidad en el Municipio de 
Arauca, cumplimiento de la legislación laboral, liderazgo participativo de los 
propietarios y su imagen corporativa, ubicados en la categoría alta. En cuanto a 
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sus debilidades de categoría alta, esta la falta de planes, estrategias, análisis 
estratégico; sistemas de control, definición de procesos y procedimientos, 
sistemas de toma de decisiones y evaluación de gestión; esto se presenta 
debido a que la empresa actualmente no tiene definida su estructura 
organizacional ni desarrolla estrategias para un adecuado direccionamiento 
estratégico.  
 
Tabla No 5: Capacidad Tecnológica Empresa Fibrallano.  

CAPACIDAD TECNOLOGICA 

FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

1) Tiene tecnología de punta 
para agilizar los procesos de 
producción X           X     

2) Tiene instalaciones y 
estructura física         X    X     

3) Habilidad técnica y de servicio         X   X     

4) Efectividad de la producción y 
los programas de entrega       X      X   

5) Valor agregado de los 
productos y servicios         X      X   

6) Aplicación de tecnología de 
equipos de computo X             X   

7) Capacidad de adquirir nueva 
 tecnología    X          X   

8) Nivel de coordinación entre 
todas las áreas de la empresa    X    X  

9) Capacidad de Innovación X      X   

Fuente: Gerencia Estratégica. Humberto Serna.  

 
En cuanto a la capacidad Tecnológica de la empresa, se aprecia que Fibrallano 
como fortalezas tiene  tecnología de punta, que permite agilizar los procesos de 
producción, aplica tecnología de equipos de cómputo y tiene gran capacidad de 
innovación; ubicándose en categoría alta, en categoría media la empresa tiene 
capacidad de adquirir nueva tecnología; sin embargo la empresa no tiene las 
instalaciones y estructura física adecuada para el desarrollo de sus actividades, 
debido a que el espacio es reducido, con poca ventilación; así mismo la 
efectividad de la producción y la falta de programas de entrega no son 
adecuadas, por lo tanto no se genera un valor agregado de los productos y 
servicios; de igual forma el nivel de coordinación entre las áreas de la empresa, 
siendo esta tres debilidades las más representativas, . Así mismo entre sus 
debilidades de nivel medio es su capacidad de comprar maquinaria para 
ofrecer otros servicios y la habilidad técnica y de servicio.  
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Tabla No 6: Capacidad Talento Humano Empresa Fibrallano. 
 

CAPACIDAD TALENTO 
HUMANO 

FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

1) Posee personal calificado e 
idóneo para el desarrollo de las 
actividades X           X     

2) Sentido de pertenencia       X       X   

3) Motivación       X     X     

4) Manual de funciones definido 
para cada cargo       X     X     

5) Reciben capacitaciones para 
el desarrollo de sus funciones       X     X     

6) Utilización de elementos de 
protección Personal         X     X   

7) Nivel de remuneración X             X   

8) Se realizan evaluaciones de 
desempeño periódicamente        X      X   

9) Nivel académico de los 
colaboradores    X          X   

10) Rotación del personal       X     X     

11) Accidentabilidad X           X     

12) Reglamento de Trabajo    X   X   

Fuente: Gerencia Estratégica. Humberto Serna.  

 
 
En cuanto a la capacidad de talento humano de la empresa, se observa en su 
debilidades de categoría alta, la falta de definir el manual de funciones para 
cada cargo de la organización, los colaboradores no tienen sentido de 
pertenencia ni compromiso con la empresa, no se sienten motivados, no se 
evalúa el desempeño periódicamente y no tiene establecido un reglamento de 
trabajo; así mismo los colaboradores no reciben capacitación periódica solo 
inducción en el momento de empezar a trabajar en la empresa; y se presenta 
rotación de su personal debido a que en ocasiones sus colaboradores quieren 
empezar a estudiar carreras profesionales y por el tiempo no siguen laborando 
en la organización o en algunos casos no se realiza la adecuada selección del 
personal. En relación con las fortalezas posee personal calificado, están 
motivados, satisfechos con su nivel de remuneración, y bajos índices de 
accidentalidad.  
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Tabla No 7: Capacidad Competitiva Empresa Fibrallano.  
 

CAPACIDAD COMPETITIVA 

FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

1)Interés de los 
propietarios por ofrecer 
productos innovadores X             X   

2) Calidad de los 
productos  X           X     

3) Compra de materia 
prima de buena calidad y 
productos importados X           X     

4) Fortaleza de los 
proveedores y 
disponibilidad de insumos X           X     

5) Programas post venta        X      X   

6) Lealtad y satisfacción 
del cliente X           X     

7) Participación en el 
mercado   X           X   

8) Precios asequibles X             X   

9) Portafolio de productos 
y servicios       X       X   

10) Diversidad de clientes 
(empresas publicas, 
privadas, personas 
naturales)   X         X     

11) Inversión en I&D para 
desarrollo de nuevos 
productos      X  X   

12) Administración de 
Clientes    X   X   

Fuente: Gerencia Estratégica. Humberto Serna.  
 
 
La capacidad competitiva de la empresa, muestra como fortalezas el interés de 
los propietarios por ofrecer productos innovadores, calidad de sus productos, 
contando con diversidad de proveedores que suministran materia prima de alta 
calidad e importación de algunos insumos y maquinaria; ofreciendo precios 
asequibles, de igual forma los clientes en su gran mayoría se encuentran 
satisfechos pero sin embargo la empresa tiene debilidades por mejorar como el 
desarrollo de programas de post venta, administración de clientes y no cuenta 
con un portafolio de productos y servicios.  
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Tabla No 8: Capacidad Financiera de la empresa Fibrallano.  
 

    Fuente: Gerencia Estratégica. Humberto Serna.  

 
Se aprecia como fortaleza de categoría alta, la capacidad de inversión del 
capital; y como  categoría media se observa el nivel de endeudamiento a corto 
plazo, capacidad de endeudamiento, liquidez de la empresa, y habilidad para 
competir con precios. Por otro lado, la empresa se demora en cumplir con sus 
obligaciones financieras y tributarias; no realiza un seguimiento ni aplica 
estrategias para minimizar el recaudo de cartera; y no lleva a cabo el registro 
del estado de costos de sus productos. Es importante resaltar que la mayoría 
de las obligaciones financieras que posee la empresa son a largo plazo y esto 
favorece su liquidez.  
 
8.8. ANALISIS EXTERNO. 
 
A continuación se dará a conocer los aspectos más importantes del sector de 
publicidad e industria de la comunicación gráfica.  

 
8.8.1. INFORMACIÒN DEL SECTOR.  
 
La industria de la comunicación gráfica en Colombia tiene un tamaño de $887 
millones de dólares (2007).La oportunidad para su desarrollo se concentra en: 
a) aumentar la oferta a servicios de valor agregado, b) incrementar la 
orientación al exterior, c) alcanzar una alta madurez de toda la cadena de valor 

CAPACIDAD FINANCIERA 

FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

1) Nivel de endeudamiento es 
controlable para su 
funcionamiento a corto plazo   X         X     

2) Pago oportuno de las 
obligaciones financieras y 
tributarias       X     X     

3) Se hace un debido 
seguimiento del recaudo de 
cartera        X      X   

4) Utiliza estrategias para 
minimizar el recaudo de cartera       X     X     

5) Registro adecuado del estado 
de costos      X     X     

6) Capacidad de endeudamiento    X         X     

7) Liquidez de la empresa   X           X   

8) Habilidad para competir con 
precios bajos   X           X   

9) Estabilidad de costo de ventas          X     X   

10) Capacidad de inversión del 
capital X           X     
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y d) reducir la informalidad. Colombia podría aspirar a generar en 2032 por lo 
menos $3.4 mil millones de dólares 
 
En los últimos años la industria local ha experimentado un bajo nivel de 
confianza entre los participantes de la cadena, un bajo nivel de capacitación en 
los diferentes niveles de las organizaciones. A pesar de esto Colombia es un 
jugador muy relevante siendo el segundo exportador en Latinoamérica 
 
Colombia tiene altos costos de materias primas, en particular  el papel. El papel 
es el componente más importante dentro de los costos de la Industria de la 
Comunicación Gráfica y debido a que la producción local es insuficiente, debe 
importarse la mayoría del consumo. A pesar de esto, el papel tiene arancel de 
15% y los altos costos logísticos de  transporte y electricidad hacen menos 
competitiva la producción nacional para exportación. 
 
El sector está altamente fragmentado y tiene una alta informalidad. De las 
9,000 empresas pequeñas con ingresos inferiores a US$ 500,000 en el país, se 
estima que la mitad de ellas no están constituidas  formalmente como 
empresas y no pagan prestaciones sociales a sus empleados. Adicionalmente, 
los impresores informales están asociados con violaciones de copyright y 
falsificación. 
 
Existen oportunidades para mejorar la organización de funciones y tareas a lo 
largo de la cadena productiva. Debido a las bajas barreras de entrada del 
sector, muchas empresas pequeñas participan. Muchas de estas pequeñas 
empresas (formales e informales) destruyen valor en la industria al competir por 
precio, ofertando a menudo por debajo de su costo debido a  desconocimientos 
de costeo y producen quiebras, fallas en las entregas y baja confiabilidad en la 
industria. Adicionalmente el sector carece de servicios de educación para 
desarrollar habilidades en comercio exterior y gestión de operaciones y talento 
humano, entre otros. 
 
El ministerio de comercio industria y comercio promueve estrategias para el 
desarrollo de la industria de la comunicación grafica mediante los siguientes 
objetivos: 
 
Desarrollar la participación de servicios de valor agregado, promover  la oferta 
de servicios valor agregado para transformar la industria, fomentar la 
especialización de productos y servicios y contribuir en la capacitación en las 
empresas (nivel técnico y gerencial). 
 
Desarrollar una alta orientación al exterior. El sector debe continuar 
destacándose en Latinoamérica y reforzar su presencia en EE.UU., 
promoviendo acuerdos comerciales  buscando sinergias con otras industrias  
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Combatir la informalidad, piratería y contrabando. El sector público y privado 
debe trabajar conjuntamente en estrategias que permitan incentivar la 
formalización de pequeñas empresas, facilitarles  créditos  para modernizarse e 
invertir en tecnología y combatir la piratería y el contrabando. 
 
A continuación se presentan datos históricos del comportamiento que ha tenido 
el sector de la industria de la comunicación gráfica en Colombia.  

 Crecimiento real enero-Diciembre.  

 
SECTOR 

 

PRODUCCION (*) 

2006 2007 2008 

ACTIVIDADES DE IMPRESION 3,2  7,7  -6,9  

  Empaques y etiquetas 10,0  4,0  -0,1  

  Prod. Publicitarios y comerciales 7,8  8,8  -8,2  

  Impresiones editoriales -3,1  2,3  -4,6  
 
Fuente: ENCUESTA DE OPINION INDUSTRIAL CONJUNTA 'ANDI, ACOPLASTICOS, 
―ANDIGRAF, ACICAM, CAMACOL, ICPC y CAMARA COLOMBIANA DEL LIBRO.  

 
A partir de las estadísticas, se aprecia que el sector en el año 2006 presento 
un crecimiento en la producción de 3.2%; en el 2007 tuvo un crecimiento del 
7.7% lo que indica en estos dos años surgieron empresas en el sector y las 
ventas eran representativa; en el año 2008 el sector presento un  
decrecimiento del 6.9% en la producción correspondientes a las actividades de 
impresión; lo que indica que las ventas se redujeron, por consiguiente la 
producción disminuyo.  
 

SECTOR VENTAS TOTALES 

  2006 2007 2008 

ACTIVIDADES DE IMPRESION 2,9  11,2  -3,9  

  Empaques y etiquetas 8,5  2,0  -3,2  

  Prod. Publicitarios y comerciales 4,9  13,1  -3,2  

  Impresiones editoriales -0,3  3,0  -8,0  
 
Fuente: Encuesta de opinión industrial conjunta ―ANDI, ACOPLASTICOS, 
ANDIGRAF, ACICAM, CAMACOL, ICPC y CAMARA COLOMBIANA DEL LIBRO‖ 

 

Según los datos estadísticos, las ventas totales del sector en el 2006 
presentaron un crecimiento de 2.9%, en el 2007 de 11.2%; lo que da a conocer 
que el sector tenía un buen comportamiento favoreciendo a las empresas; en 
el último año tuvo un decrecimiento de 3.9% y en cuanto a las ventas a nivel 
nacional en el año 2008 decreció un 4.5% correspondiente a las actividades de 
impresión. 
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Importación de maquinaria y equipo en miles de US$ CIF,  

2000-2005 

 2003 2004 2005 

Encuadernación 8372 4258 4241 

Corte y Conversión 16212 14308 30793 

Preparación de clisés, planchas y 

cilindros 
5316 4970 5039 

Impresión offset 30821 34493 21548 

Impresión tipográfica 2709 710 1282 

Impresión flexográfica 8661 6853 7136 

Demás impresoras 6781 2582 5478 

Máquinas auxiliares 2459 6591 3161 

Partes y piezas 3664 2803 5995 

Aparatos fotográficos 3627 3224 2324 

Proyectos de imagen fija 563 1128 830 

Aparatos y material de labo. 

fotográfico 
6190 - 4950 

Total 95 373 81 919 92 333 

          Fuente: Asociación Colombiana de la Industria de la Comunicación Gráfica 
                       (ANDIGRAF) 
 

Del cuadro anterior se puede apreciar que cada año en Colombia las empresas 
importan maquinaria y equipos de última tecnología para mejorar sus procesos 
productivos.  
 
Asociaciones Existentes:  
 
En el sector de la industria de la comunicación gráfica, en el que participa la 
empresa Fibrallano, existen asociaciones y centros de desarrollo, que pueden 
representar oportunidades para la empresa.  
 

 La Asociación Colombiana de la Industria de la Comunicación Gráfica, 
(ANDIGRAF): Es una entidad que apoya el desarrollo de la industria, se ocupa 
de las necesidades de la industria gráfica, siendo el vocero legítimo frente al 
Gobierno y otras entidades decisorias de la política. Es la única institución en 
Colombia que permanentemente está monitoreando el mercado de la industria 
gráfica y realizando estudios económicos sectorizado 

 
 CIGRAF (Centro de Desarrollo tecnológico para la competitividad de la 
industria de la comunicación gráfica); su misión es apoyar a las empresas 
del sector gráfico en el incremento de su productividad y competitividad 
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mediante la realización de acciones encaminadas al cumplimiento de los 
requerimientos y expectativas de los empresarios y de los trabajadores; 
desarrollando e implementando programas y actividades relacionados con 
innovación, desarrollo tecnológico, formación del talento humano, y servicios 
tecnológicos.   
 

 
 

El sector de la comunicación gráfica presentó un crecimiento en el 2007 de 
25,4%, del cuál el 10.2% representan el crecimiento de publicidad y comercial.  
 
 Informalidad Empresas de la Industria de la Comunicación Gráfica.  
 
Según fuentes del DANE y de ANDIGRAF, En Colombia existe informalidad en 
pequeños impresores; principalmente negocios familiares, se estima que por 
cada empresa formal existe una informal que no pagan contribuciones sociales 
y no están legalmente constituidas.  

 
8.8.2. Matriz de perfil de oportunidades y amenazas (POAM)   
 
Con base en la información obtenida del sector de la comunicación gráfica se 
puede observar que la empresa Fibrallano  tiene algunas amenazas y 
oportunidades que se presentan en el entorno.  
 
Tabla No 9: Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) de la Empresa 
Fibrallano.  

FACTORES / CALIFICACION 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

ECONOMICOS 

Disponibilidad de crédito    X   X   

Tasas de interés    X    X  

Importaciones     X   X  

Exportaciones    X    X  

Creación de nuevos impuestos X      X   

Reformas laborales  X     X   



55 

 

 

En Colombia existen entidades financieras entre ellas Bacoldex, Bancolombia, 
Banco de Bogotá, entre otra; que ofrecen disponibilidad de créditos brindándole 
facilidades a las mipymes; por esta razón para la empresa Fibrallano es una 
gran oportunidad de poder desarrollar nuevas inversiones.  
 
De igual forma otra oportunidad para la empresa son las importaciones, debido 
a que hay facilidades de adquirir maquinaria de última tecnología en otros 
países. Y en cuanto a las exportaciones de la industria de la comunicación 
gráfica Colombia es el segundo exportador de Latinoamérica después de Perú. 
En cuanto a las amenazas  la creación de nuevos impuestos y reformas 
laborales afectarían a la empresa, debido a que pueden aumentarse las 
obligaciones tributarias, fiscales y se incrementaría el pago de salarios y  
prestaciones sociales de los colaboradores.  
 
La tasa de interés para obtener prestamos para inversión fija o capital de 
trabajo para la empresa FIBRALLANO es considerada una oportunidad debido 
a que las entidades bancarias cuentan con varias opciones de crédito entre las 
cuales se encuentra el  Banco Agrario, el cual cuenta con una  línea de crédito 
destinada a la compra de Materia prima, insumos, inventarios y gastos 
operativos y de funcionamiento propios del proceso de producción y/o 
comercialización de un bien o de un servicio, con un plazo de hasta 2 años 
incluye hasta seis meses de período de gracia, dependiendo del proyecto, la  
tasa de interés para microempresa es de:  (DTF + 8%) E.A. y para pequeñas 
empresas es de: (DTF + 5.7%) E.A. (DTF: 5.02% a 5 de Septiembre) 
 

 
FACTORES / CALIFICACION 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

POLITICOS 

Política del país    X   X   

Legislación de MIPYMES    X   X   

Tratados internacionales X       X  

 
Aunque las políticas Colombianas tienen como fin Construir una estructura que  
permita el desarrollo de la industria de la comunicación grafica y  fortalecer el 
rol de las MIPYMES en el país; el desarrollo de nuevos tratados internacionales 
y la llegada de nuevas empresas extranjeras afectaría considerablemente sus 
ventas debido  a que la competencia seria mucho mas fuerte en cuanto a 
precios, tecnología y tiempos en los procesos productivos y las MIPYMES por 
su tamaño y su capacidad de inversión  no están en capacidad de competir con 
empresas tan grandes. 
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Algunas asociaciones como CIGRAF, ANDIGRAF, entre otras, se han 
interesado en desarrollar políticas y contribuir  a la disminución del impacto 
negativo ambiental generado en los procesos productivos de las empresas del 
sector de la comunicación Gráfica; esto significa una amenaza en cuanto a que 
la empresa Fibrallano no desarrolla programas de manejo de residuos 
generados en su proceso productivo. Así mismo la política salarial del país en 
cuanto al incremento anual del salario mínimo establecido por el gobierno para 
el próximo año es de aproximadamente 3% y 4% según las proyecciones de la 
inflación del banco de la República; representa una oportunidad para la 
empresa debido a que se puede contratar mayor cantidad de operarios de tal 
forma que las obligaciones laborales no se incrementen significativamente.  
 

 
La facilidad de acceso a la tecnología en la industria de la comunicación grafica 
es considerada una gran oportunidad para la empresa FIBRALLANO por que 
se cuenta con la capacidad financiera para poder adquirir obligaciones 
financieras, ya que la empresa por cada peso que debe a corto plazo cuenta 
para su cancelación con 7.12 pesos, además que  entidades como ANDIGRAF 
realizan ferias que permiten convocar varios proveedores que ofrecen 
maquinaria e insumos a precios especiales y así poder identificar las 
propiedades de la maquinaria, las ventajas y diferencias entre marcas.   
 

 

FACTORES / CALIFICACION 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

SOCIALES 

Política ambiental   X           X   

Políticas salariales       X      X   

Incremento del Índice 
delincuencial  X           X     

FACTORES / CALIFICACIÓN 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

TECNOLOGICOS          

Tecnología de la industria      X   X    

Facilidad de acceso a la 
tecnología    X    X    

FACTORES / CALIFICACIÓN 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

COMPETITIVOS Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

Alianzas estratégicas X        X    

Nuevos competidores X        X    
Informalidad de algunas 
empresas X         
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En los dos últimos años en el municipio de Arauca, han surgido empresas de 
menor capacidad tecnológica y aquellas que han adquirido los mismos equipos, 
lo que representa una gran amenaza debido a que si Fibrallano no logra 
diferenciarse de su competencia por la calidad de los productos y un excelente 
servicio y de ofrecer a sus clientes un valor agregado, estas empresas podrían 
lograr mayor participación en el mercado. De igual forma las alianzas 
estratégicas representan una amenaza, debido a que pueden ofrecer productos 
de mejor calidad, a precios más bajos, con mayor capacidad financiera para 
invertir en innovación y desarrollo, mejores procesos y de menos tiempo de 
entrega. Así mismo según cifras del DANE, se estima que por cada empresa 
formal existe una informal, lo que es una gran amenaza debido a que estas 
pueden ofrecer productos a precios más bajos y además no cumplen con la 
legislación laboral.  

 
La empresa FIBRALLANO se encuentra ubicada en el centro del municipio de 
Arauca lo cual facilita su ubicación y su identificación, no solo para los 
residentes y empresas de este  municipio, sino también para las entidades 
venezolanas  como por ejemplo ―SENIAT.  (SERVICIO INTEGRADO DE 
ADMINISTRACION ADUANERA Y TRIBUTARIA) y la guardia venezolana.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FACTORES / CALIFICACIÓN 

GRADO GRADO 

IMPACTO AMENAZA OPORTUNIDADES 

GEOGRAFICOS Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 

Visibilidad del sitio      X   X    

Ubicación Geográfica       X     X     
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8.9. ANALISIS DOFA  
Tabla No 10: Debilidades y Fortalezas de la Empresa Fibrallano.  

 

F 

A 

C 

T 

O 

R 

E 

S 

E 

X 

T 

E 

R 

N 

DEBILIDADES  FORTALEZAS  

1) No se utilizan Planes estratégicos y no se realiza análisis estratégico  

1) La empresa se caracteriza por se pionera  en la fabricación de 
productos en fibra de vidrio y en la rama de la publicidad en la 
región.  

2) No se emplea un Sistema de control por medio de indicadores 2) Imagen corporativa 

3) La empresa no tiene Definida su estructura  organizacional 
3) La empresa ofrece a sus clientes productos y servicios de alta 
Calidad  

4) No tiene Definido los procesos, ni manual de procedimientos. 
4) La empresa cuenta con tecnología de punta para agilizar los 
procesos de producción 

 5) La empresa aplica  tecnología de equipos de computo 

6) No se lleva a cabo una evaluación de Gestión de la empresa. 6) La empresa tiene capacidad de Innovación 

7) No cuenta con instalaciones y estructura física adecuada  
7) Existe interés de los propietarios por ofrecer productos 
innovadores 

8) No existe coordinación entre todas las áreas de la empresa  8) La empresa cumple con la legislación laboral actual.  

9) La empresa no tiene definido un  Manual de funciones para cada cargo.  9) Habilidad para retener personal creativo  

10) Los colaboradores no reciben capacitaciones periódicas  10) Capacidad de endeudamiento  

11) No se realizan evaluaciones de desempeño a los colaboradores 11) Liquidez de la empresa 

12)  La empresa actualmente presente alta rotación de su personal 12) Capacidad de inversión del capital 

13) La empresa no tiene programas post venta para sus clientes.  
13) El Nivel de remuneración de sus colaboradores es acorde con 
el nivel de responsabilidad de cada cargo.  

14) Los colaboradores no tienen establecido un reglamento de Trabajo 14) La empresa tiene bajos índices de accidentabilidad 

15) La  administración de Clientes es deficiente 
15) Fortaleza de los proveedores y disponibilidad de materias 
primas e insumos de alta calidad 

16) La empresa no paga oportunamente sus obligaciones financieras y tributarias.  
16) La empresa tiene Lealtad y satisfacción de la mayoría de sus 
clientes 

17) No realiza un debido seguimiento del recaudo de cartera 
17) La empresa ofrece Precios asequibles para sus clientes en sus 
diferentes productos y servicios que ofrece.  
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18) La empresa no utiliza estrategias para minimizar el recaudo de cartera. 
18) La empresa tiene diversidad de clientes ( Empresas Privadas, 
Públicas y personas naturales)  

 19) La empresa desconoce normatividad ambiental para disminuir el impacto 
negativo en sus procesos. 

19) El Nivel de endeudamiento es controlable para su 
funcionamiento a corto plazo 

   

20) El Liderazgo de los propietarios de la empresa se caracteriza 
por ser participativo, tiene en cuenta la opinión al personal en la 
solución de problemas que se presentan  

  
21) La empresa posee personal calificado e idóneo para el 
desarrollo de las actividades 

 
Tabla No 11: Oportunidades y Amenazas de la Empresa Fibrallano.  

FACTORES  EXTERNOS 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

1)Disponibilidad de crédito 1) Altas Tasas de interés 

2) Política del país 2) Creación de nuevos impuestos 

3) Legislación de MIPYMES 3) Políticas salariales 

4) Avance tecnológico 4) Resistencia a los cambios tecnológicos 

5) Tecnología de la industria 5) Alianzas estratégicas 

6) Automatización de procesos como medio para optimizar el uso del tiempo 6) Nuevos competidores 

7) Facilidad de acceso a la tecnología 7) Los clientes sean más exigentes y sofisticados 

8) Visibilidad adecuada del sitio 8) Nivel de desempleo 

9)Telecomunicaciones 9) Reformas laborales 

10) Excelente estado de vías 10) Tasas de inflación 

11) El sector ofrece un mercado potencial significativo 11) Presupuesto del gobierno 

12) Ubicación Geográfica Adecuada 12) Reciba sanción por la DIAN por pago tardío de los  impuestos. 

12) Exportación de productos al Mercado Venezolano   

13) Tratados internacionales   

15) Importaciones de maquinaria, materia prima e insumos   

16) La fidelidad y satisfacción de los clientes   

17) Ofrecer nuevos productos y servicios que no los ofrezcan  la competencia  

Fuente: Autoras del Proyecto 
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Tabla No 12: Estrategias   

ESTRATEGIAS FO  ESTRATEGIAS FA 

1) Realizar pago de obligaciones más elevadas que tiene la empresa, como créditos con 
entidades financieras y proveedores, mediante el incrementos de ventas en un 30% y de esta 
forma mantener las buenas relaciones comerciales, a través de negociaciones y acuerdos de 
pago o cancelación de obligaciones 

1) Realizar cronograma de visitas personalizadas con los 
gerentes o representante legal de las empresas privadas y del 
municipio; también con colegios, universidades, en el cual se 
ofrezca el portafolio de productos y  Servicios, con precios 
especiales, ofreciendo promociones de venta. 

2) Realizar el Diseño de la página Web de la empresa; con el propósito de dar a conocer al 
público en general los productos, servicios, beneficios, tecnología utilizada, para ser reconocido a 
nivel nacional. 

2) Mejorar el diseño del portafolio de Productos y servicios de la 
empresa; con el fin de ser reconocido en el mercado actual.  
 

ESTRATEGIAS DO  ESTRATEGIAS DA 

1) Establecer una estructura organizacional acorde con el tamaño de la empresa. 

1) Establecer objetivos y valores organizacionales para tener 
claro que propósitos tiene la empresa en un futuro y fortalecerse 
internamente para poder competir con nuevos competidores 

2) Diseñar la distribución del punto de venta y punto de fabrica de la empresa a otro punto de la 
cuidad, mas amplias, acordes con las exigencias en cuanto al espacio, ventilación y luz. Con el 
propósito de mejorar el servicio y condiciones de trabajo. 

2) Establecer indicadores financieros que permita  tener un 
panorama claro del funcionamiento actual de la empresa. 
 

3) Brindar periódicamente Capacitaciones a los empleados en el manejo de programas 
sistematizados y servicio al cliente por medio de convenios interinstitucionales, que permita que 
adquieran mayor conocimiento (Cámara de Comercio de Arauca y SENA).   

3) Desarrollar un programa de servicio Post Venta y establecer 
promociones de los productos de la línea de impresión de gran 
formato, que permita conocer la satisfacción de los clientes 
posterior a la venta.  

4) Definir el manual de Funciones para cada cargo de la empresa, que los  colaboradores lo 
conozcan y lo apliquen; con el propósito de aumentar la eficiencia y eliminar la duplicidad de 
funciones que se presenta  

4) Diseñar un proceso de entrega, para los productos que ofrece 
la empresa Fibrallano. 
 

5) Definir los procesos que se llevan a cabo en la empresa y establecer manual de 
procedimientos, con el fin de aplicarlos y darlos a conocer a los colaboradores.  

 5) Establecer un reglamento interno de Trabajo, para todos los 
colaboradores de la empresa. 

6) Diseñar una evaluación del desempeño para todo el personal de la empresa y aplicarla 
periódicamente.  

Fuente: Autoras del Proyecto de Investigación 
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9. PROPUESTA DE PLAN ESTRATÉGICO.  
 

A partir del diagnostico realizado, el grupo de investigación plantea estrategias 
para desarrollar a cada una de las áreas funcionales de la empresa.  
 
9.1. PROPUESTA PLAN ESTRATÉGICO  ADMINISTRATIVO. 
 
Este plan consiste en establecer un direccionamiento estratégico de la 
empresa, en el cual se define la misión, visión, objetivos corporativos y 
principios. De igual forma definir una estructura administrativa que permita  
desarrollar estrategias para mejorar la eficiencia del talento humano.  
 
9.1.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO.  
 
A continuación se establece el direccionamiento estratégico de la empresa, 
teniendo en cuenta el diagnóstico realizado y entrevistas a los directivos. Con 
el propósito de conocer la razón de ser, como se proyecta en el futuro, los 
principios y valores que identifican a todos sus integrantes y por el cuál se 
rigen.  
  
9.1.1.1. Misión de la Empresa. 
 
Fibrallano, es una empresa familiar, dedicada a la producción y 
comercialización de bienes y servicios en las áreas de fibra de vidrio, plástico  
reforzado, el diseño, arte y publicidad. Su propósito es atender las necesidades 
de empresas y personas naturales de la región; comprometida con el bienestar 
y satisfacción del cliente interno y externo,  utilizando tecnología de punta, de 
marcas reconocidas en equipos e insumos, que le permite a través de la 
calidad, orientación al cliente, responsabilidad, confiabilidad, trabajo en equipo, 
e integridad ofrecer servicios y productos de alta calidad; satisfaciendo 
oportunamente las necesidades de los clientes.   
 
9.1.1.2. Visión de la Empresa. 
 
Proyectarnos en el año 2020 como una empresa líder en innovación y 
tecnología en el sector gráfico, fibra de vidrio y publicidad, con el apoyo del 
talento humano competente y comprometido con el cumplimiento de los 
objetivos de la organización; la cual se caracteriza por el sentido de 
satisfacción al cliente,  y busca el reconocimiento como la empresa más 
importante en la región.  
 
9.1.1.3. Principios corporativos de la Empresa. 
 
 Honestidad, transparencia y actitud de servicio de nuestros colaboradores 
con productos y servicios ofrecidos a  los clientes. 
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 Eficiencia: Optimización de los recursos humanos, tecnológicos, físicos y 
financieros que permitan la autosostenibilidad y la prestación de servicios de 
alta calidad. 
 
 Competitividad y liderazgo: Nuestros acciones están encaminados al 
fortalecimiento de nuestra empresa de productos en fibra de vidrio y publicidad, 
utilizando tecnología de punta para agilizar los procesos productivos y ser líder 
en la región por la calidad e innovación de nuestros productos.   

 
 Disposición al cambio y al mejoramiento continúo como ejes dinamizadores 
de transformación interna y externa; para ofrecer a nuestros clientes mejores 
productos.  
 
9.1.1.4. Objetivos Corporativos de la Empresa. 
  
9.1.1.4.1. Objetivos de Crecimiento. 
El objetivo de crecimiento de la empresa Fibrallano, es la reinversión del 30% 
de utilidades netas y el 70% de la repartición entre los propietarios. La empresa 
crecerá en un 8%  anual. 
   
9.1.1.4.2. Objetivos del Desarrollo Humano: 
 
La empresa Fibrallano, tiene como objetivo fortalecer la parte de trabajo en 
equipo,  fomentar  el desarrollo profesional y personal de los colaboradores, por  
medio del establecimiento de la estructura organizacional, definición del manual 
de funciones y procedimientos, establecer un reglamento interno de trabajo, 
incentivarlos constantemente, mejorar las instalaciones de la empresa, 
ofreciendo un clima organizacional para mejorar la eficiencia de sus labores y 
con el propósito de generar sentido de pertenencia, en el cual exista mayor 
compromiso con los objetivos organizacionales.  
 
9.1.1.4.3. Objetivos de Orientación al Cliente. 
 
Generar conciencia y unir esfuerzos entre todos los colaboradores de la 
empresa Fibrallano, de que el cliente es lo más importante para la 
organización, es la razón de ser; por consiguiente el personal debe ser 
capacitado en el servicio al cliente y tener establecido ciertos estándares de 
calidad en cuanto al servicio; de esta forma lograr que los clientes prefieran 
nuestros productos y servicios y no los de la competencia. 
 
9.1.1.5. Valores Corporativos.  
 
 Calidad: Realizar el trabajo bien hecho, en el cuál le ofrecemos soluciones 
óptimas para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.  
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 Orientación al cliente: Orientamos nuestro conocimiento y habilidades para 
elaborar productos y servicios de calidad a nuestros clientes, en el momento 
oportuno y cuando lo requieran. 
 
 Confiabilidad: Transmitimos seguridad y credibilidad a nuestros clientes, 
gracias a la calidad de nuestros productos y servicios; ofreciendo garantía y 
soluciones acordes con sus necesidades. 
  
 Trabajo en equipo: Desarrollo de estrategias y toma de decisiones 
conjuntamente con  los colaboradores de la empresa y los directivos; para 
lograr los objetivos organizacionales. 
 
 Responsabilidad: El personal de la empresa esta comprometido con 
satisfacer los requerimientos del cliente, con sus colaboradores y con la 
sociedad.  
 
 Integridad: Nuestros colaboradores se caracterizan por ser calificado, con 
sentido a orientación al cliente, responsables, comprometidos con la atención 
de las exigencias del cliente, y  proactivo. 

 
 
9.1.1.6. PROPUESTA DE ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA  
 
 
9.1.1.6.1. Organigrama. 
 
Actualmente la empresa Fibrallano, no tiene definido ni establecido una 
estructura administrativa, por consiguiente se propone el siguiente organigrama 
vertical, debido a que indica la jerarquía del personal. En este se presentan las 
características más importantes de la estructura organizacional, que cumple 
con los propósitos del direccionamiento estratégico como la misión, visión, 
objetivos y estrategias corporativas, valores, principios, en el cuál exista un 
sistema de comunicación interno, estructura organizacional, que permita definir  
los procesos, procedimientos y parámetros para la planeación y toma de 
decisiones. 
 
De esta manera brindar mayor organización en cuanto a los cargos propuestos 
para disminuir la duplicidad de funciones y establecer las líneas de autoridad y  
relaciones estructurales.  
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estructura 

Figura No 1: ORGANIGRAMA PROPUESTO Y AUTORIZADO POR LOS DIRECTIVOS 
DE LA EMPRESA  FIBRALLANO. 

Gerente 

Secretaria 

Administrativa  

Área de Producción Área de 

Contabilidad   

Operario Producción  
en Fibra de vidrio  

Contadora  

 

Diseñador 1 

Diseñador 2 

Diseñador 3 

Área de 

Mercados 

Asesor al 
Cliente   

Operario Instalación  
de Trabajos 

Administradora 



65 

 

 

9.1.1.7. RECURSOS HUMANOS:  
 
Después de analizar las debilidades de la empresa se observo que los 
colaboradores no cuentan con las condiciones de trabajo apropiadas, por 
consiguiente se plantearan estrategias que mejoran la calidad del trabajo como 
por ejemplo el flujograma de selección de personal, manual de funciones, 
manual de procedimientos, planes de capacitaciones, evaluación de 
desempeño,  entre otras. 
 
9.1.1.7.1. Características de los Recursos Humanos.  
 
El personal que hace parte de la empresa Fibrallano, debe ser una persona 
integra, responsable,  proactivo, entusiasta, creativo en todas sus funciones 
asignadas, con ganas de aprender cosas nuevas y con espíritu de servicio al 
cliente y sentido de partencia, que este siempre comprometido con sus labores 
y con la empresa.; con capacidades de trabajar en equipo. Así mismo debe 
tener habilidades en manejo de software de diseño gráfico, programas de 
office, programas contables, ágil en las labores operativas como instalación de 
trabajos.  
 
9.1.1.7.2. Reclutamiento.  
 
Debido a la cantidad tan pequeña de colaboradores la empresa se ve en la 
necesidad de acudir al reclutamiento externo para contratar una secretaria, un 
diseñador y un asesor al cliente.  
 
 
9.1.1.7.3. Selección de Personal 
 
 La selección del personal inicia con la definición del perfil del cargo del 
personal que necesita la empresa.   
 
 
PERFIL OCUPACIONAL  
I. Identificación del cargo.  

1.1. Nombre del Puesto: 

1.2. Área:  

 Relaciones de Autoridad y Dependencia: 
Dependencia_____________  Responsabilidad__________________ 

II. Función General o Principal.  

_________________________________________________________________
________________________________________________________________ 

III. Especificaciones del Puesto: 

3.1. Aspectos Curriculares:  

3.1.1. Instrucción.  

Nivel  Especialidad.  
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__Bachiller  
__ Técnico 
__Titulo Profesional  
__Maestría 

 

3.1.2. Experiencia.  

6 Meses ___   1 Año___    2 Años___  
Funciones en cargos similares: 
_________________________________________________________________
_______________________________________________________________ 

3.2. Cualidades.  

3.2.1. Inteligencia.  

Nivel: Normal Promedio___ Normal Superior__  Superior__ 
Tipo:  Abstracta___ Técnica__  Práctica___ 

 Aptitudes.  
Verbal__  Analítica__  Numérica__ Técnica__  

 Características de Personalidad.  
Comunicativo__ Reservado__ Dinámico__ Reflexivo__ 
Emprendedor___ Con Proyecciones____  

Edad:__________ Estado Civil_____________________ 
Conocimientos de Sistemas:_____________________________________ 
Idiomas:_________ 

Elaborado Por: Ángela Rodríguez y Diana Vega.  
Aprobado por: Jorge E. Rodríguez (Gerente)   Fecha:13/07/09 

 
 Seguidamente se hace el análisis de las  hojas de vida de los candidatos, a 
cargo de la administradora quien se encarga de corroborar los datos y de 
verificar si el aspirante aplica o no al cargo requerido 
 
 Las personas seleccionadas en el paso anterior pasaran a entrevista con la 
administradora de la empresa  quien les realizara una serie de preguntas 
orientadas a conocer un poco mas de la persona y saber si realmente aplica 
para el cargo 
 

ENTREVISTA PERSONAL 
La entrevista la realiza el Gerente y el administrador, quienes calificarán al 
candidato en una escala de calificación de 1 a 5 (Desfavorable) y de 6 a 
10(Favorable)  
 
FACTORES                                       FAVORABLE               DESFAVORABLE  
a) Grado de conocimiento                        (     )                                (      ) 
b) Presentación Personal                         (     )                                (      ) 
c) Agudez Mental                                     (     )                                (      ) 
d) Aspecto Saludable y Limpieza             (     )                                (      ) 
e) Seguridad para expresarse                  (     )                                (      ) 
f) Facilidad en la expresión                      (     )                                (      ) 
g) Introvertido                                           (     )                                (      ) 
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h) Extrovertido                                          (     )                                (      ) 
i) Sinceridad                                            (     )                                (      ) 
j) Madurez                                               (     )                                (      ) 
k) Atención                                               (     )                                (      ) 
l) Compresión y análisis Racional          (     )                                (      ) 
m) Sensibilidad.                                        (     )                                (      ) 
     Nota:                                 Aprobado  (     )       Desaprobado  (      ) 
    Observaciones: ________________________________________________ 
 
____________________                     ___________________ 
      Firma  Gerente                                 Firma Administradora 
 
 
 Después de la entrevista se realizara una prueba practica (prueba de 
campo), es decir, se le dará al aspirante las instrucciones para realizar alguna 
de las tareas cotidianas, con el fin de saber la idoneidad del aspirante con el 
cargo. 
 

 Al aspirante seleccionado se le realizara el proceso de contratación que 
consta de lo siguiente: 

 Examen medico: realizado por en medico ocupacional  
 Firma del contrato  
 Afiliación a seguridad social 
Después de contratado cada trabajador tendrá un folio donde reposaran los 
siguientes documentos: 
 Contrato laboral 
 Hoja de vida 
 Fotocopia de la cedula de ciudadanía 
 Fotocopia del pago de EPS, AFP y ARP (si se trata de un trabajador 
independiente)  
 Copia de memorandos internos 
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      Figura No 2: FLUJOGRAMA DE BLOQUES SELECCIÓN DEL PERSONAL   
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Entrevista de selección

con la Administradora  

Aplicación de prueba de 

conocimiento y manejo

de software

corresponde Rechazado

Cumple con 

los requisitos 

Rechazado

Examen Médico

y Documentos  

Firma del Contrato por cada

una de las partes 

(colaborador, directivos) 

Afiliación a 

Seguridad Social   

SI

No

No

SI

 
       Fuente: Elaboración Autoras del proyecto.  
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9.1.1.7.4. Descripción de Cargos.  
 
La propuesta del Organigrama para la empresa Fibrallano tiene dos niveles; el 
primero es el nivel estratégico, en el cuál están los cargos de Gerente, con  
secretaria de apoyo y Administradora; y el otro nivel es por áreas funcionales, 
en el que se destacan tres áreas: A. Mercados; con un asesor al cliente, en la 
de Producción constituida  por tres diseñadores, un operario de instalación de 
trabajos, y un operario para la elaboración de productos en fibra de vidrio y 
reparación de plástico reforzado. En el área de contabilidad con un contador 
externo.  
 
9.1.1.7.5. Manual de Funciones:  
 
El grupo de investigación partiendo del diagnostico anteriormente realizado,  
observó que la empresa Fibrallano no tiene manual de funciones definido para 
cada cargo; por tanto se plantea a continuación el manual de funciones 
propuesto para los colaboradores, de acuerdo al organigrama establecido para 
la empresa.  
 

MANUAL DE FUNCIONES  

1) IDENTIFICACIÓN. 

Empleador: FIBRALLANO 

Cargo: ADMINISTRADOR  

Área: Gerencia No de puestos: 1 

Nivel de escolaridad 

Profesional Técnico Bachiller 

X      

Horario de Trabajo:  
8:00 a.m.-12:00 m 

2:00 p.m.- 6:00 p.m.  Salario Básico: $1.500.000 

NATURALEZA DEL CARGO. 
Planea, organiza, dirige y controla todas las actividades de la empresa, 
presenta informe del funcionamiento de la empresa al gerente, establece 
acuerdos de pago con entidades financieras y proveedores, estar 
coordinando actividades como pago a los colaboradores, a proveedores, 
obligaciones tributarias, plantea planes estratégicos y los presenta al gerente, 
coordina actividades de capacitación al personal, motiva constantemente a 
sus colaboradores. Define programas post venta, y tiene capacidad de toma 
de decisiones.  

2) FUNCIONES  

1) Realizar el control de calidad del producto antes de entregarlo al  
área comercial de la empresa.  
2) Actualizarse constantemente acerca de las normas vigentes que regulan la 
actividad económica de la empresa 
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3) Realizar las entrevistas a los aspirantes a cargos en la empresa junto con 
el gerente. 
4) Aplicar evaluación de desempeño a todos los colaboradores.  
5) Coordinar junto con la gerencia estrategias y planes de acción.  
6) Motivar a los colaboradores 
7) Coordinar capacitaciones para los colaboradores en cuanto a servicio al 
cliente y manejo de programas de diseño utilizados.  
8) Controlar el pago de la seguridad social de los trabajadores 
9) Coordinar los pagos de cada mes, correspondientes a las obligaciones con 
entidades financieras, proveedores, colaboradores, servicios Públicos 
10) Analizar los estados financieros presentados por el contador y el aux. 
Contable. 
11) Estar a la vanguardia de los adelantos tecnológicos en maquinaria y 
materia prima con altos estándares de calidad 
12) Mantener buenas relaciones con los proveedores, clientes y 
colaboradores.  
13) Renovar matricula mercantil y presentar los libros contables ante la 
cámara de comercio.  
14) Presentar declaración Retención en la fuente y declaración del IVA.  

3) REQUISITOS  

FACTORES  ESPECIFICACIONES  

Características 
Personales 

 
 
 
 

Capacidad de dirigir, coordinar, ejecutar y controlar todas 
las  actividades de la empresa, honesta, responsable, 
con sentido de pertenencia, con capacidad de plantear 
soluciones optimas para la organización, con capacidad 
de trabajar bajo presión y en equipo, comprometida, con 
capacidad de motivar al personal a su cargo. 

Responsabilidad  
 
 
 
 
 

Por supervisión  

Supervisa a todo el personal de la 
empresa, el buen uso de las 
materias primas y de las 
tecnologías  

Por relaciones 
 con el publico  

Mantener buenas relaciones con los 
proveedores, clientes y entidades 
financieras 

Por Manejo  
de Valores 

Responsable de todos los recursos 
financieros y físicos de la empresa, 
también encargada de generar 
productividad y utilidades del 
negocio.  

Por Información  
Confidencial 

Alta responsabilidad debido a que  
conoce todas las actividades y 
operación de la empresa.  

Elaborado Por:  Ángela Carolina Rodríguez y Diana Carolina Vega 

Revisado por:  Jorge Enrique Rodríguez Campos (Gerente)  
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 Funciones del Gerente  
 

MANUAL DE FUNCIONES  

1) IDENTIFICACIÓN. 

Empleador: FIBRALLANO 

Cargo: GERENTE 

Área: GERENCIA  No de puestos: 1 

Nivel de escolaridad 

Profesional Técnico Bachiller 

X      

Horario de Trabajo: 
8:00 a.m.-12:00 m 

2:00 p.m.- 6:00 p.m.  Salario Básico: $2.000.000 

NATURALEZA DEL CARGO. 
Planea, organiza, dirige y controla todas las actividades de la empresa, 
es el representante legal para fines de relaciones comerciales; es el 
encargado y responsable de todos los recursos de la empresa, 
encargado de estar a la vanguardia de los cambios tecnológicos, 
búsqueda de oportunidades de negocio. Plantea y ejecuta estrategias 
para competir en el sector con el apoyo de la administradora y 
diferenciarse de la competencia; de tal forma que logre y se consolide 
en la región como una empresa por la calidad de sus productos, 
innovación en los diseños, arte y publicidad. Coordina todas las 
actividades de la empresa, esta pendiente de la calidad de los productos 
y servicios ofrecidos, vela por el cumplimiento del manual de funciones, 
de procedimientos y reglamento de trabajo por parte de los 
colaboradores. 

2) FUNCIONES  

1) Aprobar el pedido de material a los proveedores 
2) Planear, organizar, dirigir y controlar todas las actividades de la empresa 
3) Establecer buenas relaciones con los proveedores, clientes, colaboradores 
y entidades financieras 
4) Estar a la vanguardia de los cambios tecnológicos, asistiendo a las ferias, 
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Relacionadas con el sector, como la Feria Internacional de la Industria de la 
Comunicación Grafica.  
5) Velar por el cumplimiento de la normatividad que rige a la empresa.  
6) Dirigir y coordinar los procesos de producción 
7) Incentivar y fortalecer la parte comercial y de mercadeo, dirigiéndose a 
clientes potenciales como empresas privadas y públicas, para promocionar y 
dar a conocer los productos y servicios, ofreciendo el portafolio de productos. 
8) Incentivar la innovación entre sus colaboradores y con ayuda de la 
administradora establecer estrategias para ofrecer nuevos productos y 
servicios.  
9) Aprobar el pago de nomina  
10) Analizar y firmar contratos con los colaboradores. 
11) Participar en la selección del personal con el apoyo de la administradora.  
12) Realizar evaluaciones de desempeño de todos los colaboradores  
con apoyo de la administradora.   
13) Hacer acuerdos de pago con entidades financieras y proveedores.  
14) Cumplir y hacer cumplir con el reglamento Interno de Trabajo, velando por 
el bienestar de sus colaboradores.  
15) Establecer y desarrollar promociones de venta para los clientes. 
16) Analizar el entorno y el sector, en busca de oportunidades de negocio 
y de solución de problemas actuales de la empresa.  

3) REQUISITOS  

FACTORES ESPECIFICACIONES 

 
 
 
 
 

Características 
Personales 

 
 
 

Persona proactiva, conocedora del sector y del negocio, 
con proyección, innovadora, creativa en aplicar 
estrategias, responsable, honesto, tolerante, con 
capacidad de dirigir y motivar al personal, con capacidad 
de relacionarse con los demás, manejo del trabajo bajo 
presión, puntual en el pago de obligaciones, capacidad 
de hablar en público, de saber dirigirse a las personas, 
objetivo, con sentido critico, con capacidad de solucionar 
problemas empresariales, con capacidad de trabajar en 
equipo y aplicar estilos de liderazgo participativo, 
comprometido, y capacidad de toma de decisiones.    

 
 
 
 
 
 
 

Responsabilidad 
 

Por supervisión 
  

Controlar y velar por la calidad de 
los productos, la utilización de los 
recursos de la empresa y 
productividad de su personal. 

Por relaciones 
 con el publico 

  

Con capacidad de dirigirse a la 
gente respetuosamente y de 
mantener buenas relaciones con los 
clientes, colaboradores y 
proveedores.  
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Por Manejo 
 de Valores  

Encargado de generar la rentabilidad  
del negocio, que se incrementen las 
ventas, y de aplicar estrategias que 
permitan diferenciarse de la 
competencia.  

Elaborado Por:  Ángela Carolina Rodríguez y Diana Carolina Vega 

Revisado por:  Jorge Enrique Rodríguez Campos (Gerente)  

 
 
9.1.1.7.6. Capacitación.  
 
La empresa brinda capacitación en el momento que el trabajador empieza a 
laborar, dependiendo del cargo se establece la duración de la misma, para un 
diseñador se estima que tiene una duración de un mes.; para el cargo de 
auxiliar contable se estima una capacitación de 15 días para el manejo del 
programa contable que utiliza la organización; para los operarios un periodo de 
15 días; y para el cargo de asesor al cliente, recibe una capacitación de 
servicio al cliente brindadas por la Cámara de Comercio; así mismo realizará 
convenio con el Instituto USO, con el propósito de que los colaboradores 
reciban capacitación y mejoramiento de sus habilidades en manejo de 
programas de diseño como Corel Draw.  
 
Actualmente la empresa asistirá a la IX feria Internacional de la Industria de la 
Comunicación Gráfica, que se realizará del 23 al 27 de Junio de 2009; en 
Corferias.  
 

Tabla No 13. PLANEACIÒN DE LA CAPACITACIÓN SERVICIO AL CLIENTE 
 

Quien debe ser capacitado Todos los colaboradores de la empresa Fibrallano. 

Quien va a capacitar 
 

Cámara de Comercio de Arauca asignará a uno de sus 
facilitadores especializados en el tema. 

Sobre que va a capacitar Curso de Servicio al cliente, mercadeo y ventas 

Donde será la capacitación En Auditorio de la cámara de comercio de Arauca.  

Como será la capacitación Se propone desarrollar  un seminario totalmente 
práctico en que los participantes vivencien la estrategia 
de la objeción según el perfil del cliente y la necesidad 
implícita que expresa el mismo en su solicitud. 

Cuando será la capacitación Desde el 14 hasta el 19 de Septiembre del 2009 

Cuanta será la capacitación Tiene una duración total de 20 horas, a las 5:00 PM 
hasta las 8:00 PM  y el sábado 18 de julio desde las 
8:30 AM  hasta las 2:00 PM con un receso de media 
hora. 

Para que es la capacitación Fortalecer y desarrollar las habilidades en servicio 
durante el trabajo diario para lograr la interiorización de 
conductas y acciones; adquirir técnicas para tratar con 
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profesionalismo a clientes y manejar herramientas para 
resolver problemas y superar las expectativas del 
cliente. 

Costo de la Capacitación. Es gratuita. 

 Fuente: Elaboración de las autoras del Proyecto.  

 
Tabla No 14. PLANEACIÒN DE LA CAPACITACIÓN COREL DRAW.  
 

Quien debe ser capacitado Los diseñadores gráficos de la empresa. 

Quien va a capacitar El Instituto USO del Municipio de Arauca.  

Sobre que va a capacitar Para el Manejo de herramientas del programa de 
diseño Corel Draw. 

Donde será la capacitación En las instalaciones del Instituto USO 

Como será la capacitación Los Diseñadores asistirán a clases presénciales que se 
dictarán por 15 días.  

Cuando será la capacitación Iniciará el 9 de Noviembre hasta el 26 de Noviembre.  

Cuanta será la capacitación Dos horas diarias; el horario es de 6:00 p.m. hasta las 
8:00 p.m. de lunes a viernes.  

Para que es la capacitación Para que los diseñadores gráficos de la empresa 
logren desarrollar habilidades en el manejo del 
programa Corel Draw.  

Costo de la Capacitación Es de ciento cincuenta mil pesos ($150.000) 

 Fuente: Elaboración de las autoras del Proyecto.  

 
Tabla No 15. PLANEACIÒN DE LA CAPACITACIÓN EN GERENCIA ESTRATEGICA.  
 

Quien debe ser capacitado Gerente y administrador 

Quien va a capacitar Cámara de Comercio de Arauca asignara a uno de sus 
facilitadores especializados en el tema 

Sobre que va a capacitar Curso de Gerencia Estratégica  

Donde será la capacitación En auditorio de la cámara de comercio 

Como será la capacitación Los participantes asistirán a las instalaciones de la 
cámara de comercio  

Cuando será la capacitación Iniciara el 15 de marzo hasta el 29  de marzo del 2010  

Cuanta será la capacitación Tiene una duración total de 40 horas; divididas en 
sesiones de 4 horas diarias, de lunes a viernes  

Para que es la capacitación Ofrece a los participantes las estrategias necesarias 
para optimizar los resultados en las se realiza en 
modalidad abierta o a distancia en contenidos digitales 
y evaluación continua 

Costo de la Capacitación Gratuita 

 Fuente: Elaboración de las autoras del Proyecto.  

 
 
 
 



75 

 

 

 
9.1.1.7.7. Evaluación de Desempeño 
 
El grupo de investigación utiliza el método de evaluación del desempeño 
mediante escalas graficas, por que es un sistema de evaluación que mide el 
desempeño de las personas empleando factores previamente definidos, 
utilizando un cuestionario que arroje la información que se considere necesaria 
para el puesto de trabajo o área de la empresa; en la empresa Fibrallano se 
empleara el mismo cuestionario a todos los trabajadores, utilizando la escala 
grafica discontinua, la cual consta de dos entradas: en las entradas 
horizontales se colocan los factores de evaluación del desempeño y en las 
entradas verticales se colocan los grados  o las calificaciones de los factores 
Esta evaluación la realizara el administrador y el gerente de la empresa.  
 
9.1.1.7.8. Archivos de Hojas de vida. 
 
La empresa lleva un registro físico de hojas de vida  de los candidatos que se 
presentan en las convocatorias para selección de nuevo personal que realiza la 
empresa. Y en cuanto a las hojas de vida de los actuales colaboradores se 
lleva un registro de estas, contratos y registro de pagos de afiliación a 
seguridad social, con sus memorandos y  capacitaciones recibidas.  
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Tabla No 16: FORMATO DE EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO  

EVALUACIÒN DEL DESEMPEÑO 

Nombre del 
trabajador         Fecha    /   / 

Departamento/área           

Desempeño en la función: considerar exclusivamente el desempeño actual del trabajador 

  ÒPTIMO BUENO REGULAR TOLERABLE MALO 

PRODUCTO □ □ □ □ □ 
Volumen y  

cantidad de trabajos 
ejecutados 

normalmente 
Siempre  

va mas allá de lo exigido 

Con frecuencia va 
mas allá  

de lo exigido 
Satisface  
lo exigido 

A veces esta por 
debajo de lo  

exigido 

Siempre esta por 
debajo de lo  

exigido 

CALIDAD □ □ □ □ □ 

Exactitud, esmero  
y orden  

en el trabajo 
Siempre superior 

exacto en su trabajo 

A veces superior, 
bastante  

exacto en su 
trabajo 

Siempre satisfactorio 
su exactitud es  

regular 

Parcialmente 
satisfactorio en 

ocasiones 
presenta errores 

Nunca satisfactorio 
presenta  

gran cantidad de 
errores 

CONOCIMIENTO  
DEL TRABAJO □ □ □ □ □ 

Grado del 
conocimiento  
en el trabajo 

Sabe todo lo necesario y 
aumenta sus 

conocimientos Sabe lo necesario 
Sabe suficiente del 

trabajo 

Sabe parte del 
trabajo, necesita 

capacitación 
Sabe poco del 

trabajo 

COOPERACIÒN □ □ □ □ □ 
Actitud ante la 

empresa, el jefe y 
sus compañeros 

Tiene un excelente 
espíritu de colaboración 

Funciona bien en el 
tabajo en equipo 
procura colaborar 

Normalmente 
colabora en el trabajo 

en equipo 
No demuestra 

buena disposición Nunca colabora 
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Características individuales: considerar solo las características individuales del evaluado y su comportamiento funcional 
dentro y fuera de su función 

COMPRENSIÒN DE 
LAS SITUACIONES □ □ □ □ □ 

Grado en que 
percibe la esencia de 

un problema 
Optima intuición y 

capacidad de percepción 

Buena intuición 
y capacidad de 

percepción 

Satisfactoria 
intuición y 

capacidad de 
percepción 

Poca intuición y 
capacidad de 
percepción 

Ninguna intuición y 
capacidad de 
percepción 

CREATIVIDAD □ □ □ □ □ 

Empeño, capacidad 
para crear ideas y 

proyectos 

Siempre tiene ideas 
óptimas, tipo creativo y 

original 

Casi siempre 
tiene ideas 
buenas y 
proyectos 

Algunas veces 
presenta 

sugerencias 

Levemente rutinario, 
tiene pocas ideas 

propias 
Tipo rutinario, no tiene 

ideas propias 

CAPACIDAD DE 
REALIZACIÒN □ □ □ □ □ 

Capacidad para 
poner en practica 
ideas y proyectos 

Capacidad óptima para 
concretar nuevas ideas 

Buena 
capacidad  

para concretar 
nuevas ideas 

Realiza y pone 
en práctica 

nuevas ideas 

Tiene dificultad para 
concretar nuevos 

proyectos 

Incapaz de poner en 
práctica una idea o un 

proyecto 

PRESENTACIÒN 
PERSONAL □ □ □ □ □ 

Impresión que la 
presentación 

personal causa en 
otros 

Excepcionalmente bien 
cuidado y presentable 

Cuidadoso en 
su forma de 
vestir y de 

presentarse 

Normalmente 
esta bien 

presentado 
A veces descuida su 

aspecto Relajado,  descuidado 

COMPETENCIAS O 
HABILIDADES □ □ □ □ □ 
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Capacidad de 
liderazgo □ □ □ □ □ 

Capacidad  
para organizar y 

planificar el tiempo.   □ □ □ □ □ 
Compromiso consigo 

 mismo, con la 
empresa y con la 

naturaleza □ □ □ □ □ 
Compromiso 

 con su familia y su 
entorno  □ □ □ □ □ 

Valoración y  
respeto  por la 
diversidad de 

criterios y de culturas  □ □ □ □ □ 
Compromiso  
ético y moral  □ □ □ □ □ 

Habilidad para  
el servicio al cliente  □ □ □ □ □ 

Habilidad para el  
manejo de 

computadores  □ □ □ □ □ 
Fuente: Método de Escalas Graficas. Idalberto Chiavenato.  
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9.1.1.7.9. Políticas Salariales.  
 
El grupo de investigación analizó los salarios actuales con las prestaciones 
sociales de todos los trabajadores de la empresa Fibrallano; y posteriormente 
propone nuevos salarios.   
 
 SALARIOS ACTUALES DE COLABORADORES DE PLANTA.  
 

TRABAJADOR CARGO 
SALARIO 
BASICO 

Total 
Deducciones V/R NETO 

JINA BRICEÑO Diseñadora 
             

497.000  39.760 457.240 

SHIRLEY MIJARES Diseñadora 
             

497.000  39.760 457.240 

ANGELA 
CASTELLANOS Administradora 497.000  39.760 457.240 

ARIEL VELASQUEZ 
Operario fibra 
de vidrio 497.000  39.760 457.240 

DAVINSON MORENO 

Operario 
Instalación de 
Trabajos. 497.000 39.760 457.240 

Total Salarios  $2.485.000 $198.800 $2.286.200 

 
Todos los empleados tienen unas deducciones por concepto de salud y 
pensión. Es importante aclarar que el gerente es uno de los propietarios de la 
empresa y este no tiene un salario establecido.  
 
Carga Prestacional de la Empresa.  

Prestación % 

Valor pago de 
prestación 

por empleado  

Total Pago de 
prestaciones por 

todos los 
empleados  

Cesantías 8,33% 
           

41.400,10    
 

207.000,50      

Inter. Cesantías 1,00% 
             

4.970,00    
 

       24.850,00    

Prima de Servicios 8,33% 
           

41.400,10    
 

     207.000,50    

Vacaciones 4,17% 
           

20.724,90    
 

     103.624,50    

Caja de compensación 
Familiar COMFIAR 4,00% 

           
19.880,00    

 
       99.400,00    

I.C.B.F 3,00% 
           

14.910,00    
        

74.550,00    

SENA 2,00%               
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9.940,00           49.700,00    

A.R.P.  0,52% 
             

2.584,40    
 

       12.922,00    

Pensión 12,00% 
           

59.640,00    
 

     298.200,00    

Salud 8,50% 
           

42.245,00    
 

     211.225,00    

Total  51,85% 
             

257.694,50          1.288.472,50    

 
La empresa actualmente tiene por concepto de obligaciones laborales con sus 
colaboradores de 4.588.960 mensuales de pago de salarios y de carga 
prestacional por todos los empleados de $1.288.472.50.  
 
 COLABORADORES POR CONTRATO DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS.  
 

TRABAJADOR CARGO Honorarios 

MARTHA YURLEY DELGADO VERA Contadora 240.000 

Total  $240.000 

 
La empresa actualmente tiene obligaciones laborales por concepto de 
honorarios a la contadora por $240.000 mensuales. Para los próximos años se 
realizaría un incremento en los honorarios, de acuerdo al IPC, del año anterior. 
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 SALARIOS PROPUESTOS  

TRABAJADOR CARGO 
SALARIO 
BASICO Prestaciones Valor Neto  

ANGELA CASTELLANO Administradora 1.000.000 518.500 1.518.500   

JORGE RODRIGUEZ Gerente 1.500.000 777.750   2.277.750   

Nuevo Colaborador a contratar  Secretaria Administrativa. 600.000 311.100 911.100 

Total  $3.100.000 $1.607.350 $4.707.350 

 
El grupo de investigación propone para el año 2009, contratar a una secretaria con conocimientos contable, para que 
ayude a llevar la contabilidad y asistir a la administración de la empresa. Por consiguiente se aumentan las obligaciones 
laborales del personal administrativo a $3.100.000 mensuales por pago de salarios y $1.607.350 por pago de 
prestaciones. Es importante aclarar que los honorarios.   

TRABAJADOR CARGO 
SALARIO 
BASICO Prestaciones Valor Neto 

Nuevo Colaborador a contratar (Año 2010) Asesor al Cliente.  542.963 259.250   802.213   

Nuevo Colaborador a contratar (Año 2010) Diseñador Gráfico 542.963 259.250 802.213 

     

 
Para el año 2010. Se contrataría a otro diseñador gráfico, que estará ubicado en la nueva instalación de la empresa 
como punto de fábrica; y a un asesor al cliente, que estará encargado de realizar las visitas comerciales a los clientes. 
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9.1.1.7.10. Desarrollo Profesional: 
   
La empresa tiene como objetivo fomentar  el desarrollo profesional y personal 
de los colaboradores, para que así ellos puedan hacer un plan de carrera 
dentro de la empresa  y así disminuir la rotación del personal. Se debe tener en 
cuenta que el desarrollo profesional empieza por la disposición que tiene cada 
persona  para lograr sus metas, pero también que debe trabajarse en equipo, 
donde la empresa juega un papel muy importante, por que es ella la que le 
impide o facilita al trabajador  lograr sus objetivos tanto personales como 
profesionales.  
 
 
9.1.1.7.11. Motivación: 
 
Con el propósito de que los colaboradores se sientan motivados, la empresa 
tiene como propósito seleccionar al mejor empleado del mes, y colocar su foto 
en una parte visible de la organización y hacer una lista de cumpleaños y 
celebrarlos. 
 
 
9.1.1.7.12. Liderazgo.  
 
Los directivos de la empresa, buscan aumentar el liderazgo de todos sus 
colaboradores, de incentivarlos para que sean más proactivos, y que aporten 
en la solución de problemas de la organización, teniendo en cuenta sus 
opiniones. Y que puedan desarrollar sus habilidades en el trabajo mediante las 
capacitaciones otorgadas por los directivos.    
 
 
9.1.1.7.13. Elementos de Protección Personal.  
 
 Protección Manual: Guante par la protección contra el calor  
 
 Protección Visual: Lentes en policarbonato con tratamiento ―4C‖, (UV),  
antiempañante, antirayadura, Antiestática. 
 
 Protección Facial: Careta Multifuncional, visor de angeo con acetato en la 

 zona de los ojos 
            
 Protección Respiratoria: Respirador para material particulado con  
alviador de ozono y niveles molestos de vapores orgánicos   
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9.2. PROPUESTA PLAN DE MERCADOS.  
 
Con base en la información suministrada por los directivos de la empresa en 
cuanto al  mercado potencial, la descripción de los productos que ofrece en la 
actualidad y en los análisis realizados a las encuestas aplicadas a los clientes; 
el grupo de investigación plantea estrategias en cuanto a Precio, promoción 
distribución y servicio,  que le permitan a la empresa obtener ventajas 
competitivas y un mayor posicionamiento en el mercado. 
 
9.2.1. Nombre Comercial: FIBRALLANO 
 
9.2.2. Mercado Potencial 
 
El mercado potencial de la empresa Fibrallano son las empresas del sector 
transporte, electricistas, contratistas de occidental de Colombia, el sector 
educativo como colegios, universidades, sector gobierno, empresas privadas 
en general, empresas de servicios públicos; aeronáutica civil, el ejército 
nacional, motociclistas, amas de casa, dolientes de difuntos , policía nacional, 
Hospital San Vicente de Arauca, ESE Jaime Alvarado; quienes para su 
organización y desarrollo de actividades requieren de nuestra gama de 
productos del área de publicidad y de productos en Fibra de vidrio, que tengan 
establecimiento de comercio en Arauca y sus alrededores. De igual forma tiene 
clientes de la frontera del país de Venezuela como el SENIAT.  (SERVICIO 
INTEGRADO DE ADMINISTRACION ADUANERA Y TRIBUTARIA) y la 
guardia venezolana.  
 
 9.2.3. Línea de Producto:  
 
El grupo de investigación selecciono la línea de productos publicitarios e 
impresiones de gran formato, los cuales representan el 80% de las ventas.            
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9.2.3.1. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS.  

PRODUCTO DESCRIPCIÓN BÁSICA DEL PRODUCTO 
 
 
 
 

Vallas 
Publicitarias 

 
 
 

 
 
 
 
 

Especificaciones 
del producto. 

Es un producto publicitario, se construyen en diferentes dimensiones desde 1.0 m x 0.70 m hasta 12.0 m 
x 5.0 m. en material metálicos con impresión adhesiva o con impresión en lona banner tensada.  
- Para vallas pequeñas: se elige el calibre de lámina, entre calibre 18 a 24 y se asegura con chazos a 
muro o se coloca columnaza con ángulos o tubo según la necesidad del cliente.  
-Para Vallas Panorámicas: que tienen medidas aprox. Desde 2.0 x 1.0 metros hasta 12.0 x 5.0 metros; de 
igual forma se elige su soporte metálico, según las necesidades de cliente ya sean tubos, ángulo o 
cerchas.   

Aplicación y/o usos. Lanzamientos  de productos, sostenimiento de marcas, de información de eventos, campañas 
promociónales, informativas, campañas políticas, corporativas e institucionales. etc. (Es de consumo 
directo)  

Diseño. Es un producto que se diseña, se discute y se aprueba entre la empresa y el cliente. 

Calidad Es un producto que esta diseñado y calculado para una larga duración de  1 hasta 5 años a la intemperie 
para que la impresión se empiece a deteriorar. 

 
 

Pendones 

 
Especificaciones 

del producto 

Es una Impresión  en material banner a base solvente que se caracteriza por ser mas larga que ancha y 
que además pende o cuelga para ser expuesto o exhibido, nuestros pendones los entregamos con tubos 
de aluminio con acabados de plástico y cordón de nylon. En cuanto al tamaño se puede hacer  desde 1 
m2 hasta   50 m2.  

 
Aplicación y/o usos 

Es un producto de comunicación e informativo, se utiliza para lanzamientos  de productos, de información 
de eventos, campañas promociónales, campañas políticas, corporativas e institucionales, de publicidad 
de uso interior o exterior. (Es de consumo directo). 

Diseño. Es un producto que se diseña, se discute y se aprueba entre la empresa y el cliente. 
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Calidad La  impresiones en Tintas Solventes en Substratos elegantes y resistentes con una calidad y resistencia 
de impresión que puede ser vista tan de cerca como un cuadro en una exposición siendo su imagen de 
una calidad.  

 
 
 

Calcomanías 
Adhesivas  

 
Especificaciones 

del producto 

Las calcomanías adhesivas se producen de cualquier tamaño a full color y se entregan rotuladas, listas 
ya para usar, estas son impresas con tintas solventes lo cual permite que las mismas puedan ser usadas 
en la intemperie, se usa el mismo substrato o material de impresión que utilizamos para la rotulación 
vehicular, lo cual garantiza resistencia y durabilidad.  

 
Aplicación y/o usos 

Tanto para promociones mensuales, liquidaciones u ofertas como también institucionales de los 
establecimientos de comercio, en donde pueden plasmarse logos, imágenes, promociones especiales y 
ofertas;  decoración y rotulación de vehículos. Señalización vial.   

Diseño. Es un producto que se diseña, se discute y se aprueba entre la empresa y el cliente. 

Calidad Es un producto que esta diseñado y calculado para una larga duración de  1 hasta 3 años a la intemperie 
para que la impresión se empiece a deteriorar. 

 
Placas de 

Señalización para 
oficina y de 
seguridad 

Especificaciones 
del producto 

Es un producto impreso y plotteado a base tinta solvente, con una base en poliestireno blanco de 2 mm, o 
en acrílico según exigencias del cliente. El tamaño puede ser desde   10 X 10  Cms hasta 2 x 1 metros 
dependiendo de las necesidades del cliente. 

 
Aplicación y/o usos 

-Son placas de señalización de uso interior para oficinas, hoteles, restaurantes, almacenes de ropa,  
empresas privadas y publicas, instituciones educativas y todo establecimiento comercial.  
-Las Placas de señalización son destinadas a advertir de posibles riesgos o requerimientos al usuario. 
Estas placas pueden posicionarse sobre equipos, maquinaria o en la zona donde exista la necesidad de 
resaltar al usuario de cierta información o advertencia. 

Diseño. Se hacen diseños elegantes, se personalizan la marca o empresa; Es un producto que se diseña, de 
discute y se aprueba entre la empresa y el cliente.  

Calidad Es un producto que esta diseñado y calculado para una larga duración de  1 hasta 5 años a la intemperie 
para que la impresión se empiece a deteriorar. 
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Aviso Caja de 
Luz. 

Especificaciones 
del producto 

Impresión base tinta solvente en lona Panaflex, en estructura de canasta metálica de tubo de acero  de 
una  pulgada cuadrada. Desde 1.30 m de alto x 0.30 m hasta 20.0 m de largo hasta x 1.30 m de alto. Va 
con iluminación repartida internamente con tubos de neon tipo slim. El tamaño se elige a partir de las 
necesidades del cliente.  

Aplicación y/o usos. Para fortalecer la imagen corporativas y hacer publicidad de las empresas que son clientes de Fibrallano.  

Diseño. El diseño se realiza a partir de las necesidades y exigencias del cliente. 

 
 
 
 
 
 

Aviso en Lona 
Templada.  

Especificaciones 
del producto 

Impresión a base tinta solvente en material vinilo o lona banner, templado en un marco  de tubo metálico 
de calibre de una pulgada cuadrado.  

 
 

Aplicación y/o usos 

Lanzamientos  de productos, sostenimiento de marcas, de información de eventos, campañas 
promociónales, informativas, campañas políticas, corporativas e institucionales. etc. (Es de consumo 
directo). 

Diseño. Es un producto que se diseña, se discute y se aprueba entre la empresa y el cliente. 

Calidad Es un producto que esta diseñado y calculado para una larga duración de  1 hasta 3 años a la intemperie 
para que la impresión se empiece a deteriorar. 
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9.2.4. PRECIOS 

 

Establecer promociones y descuentos del 10% en los precios de todos los 
productos y servicios por solo el mes de noviembre por ser el mes de la 
publicidad,  que ofrece la empresa  a sus clientes.   
 
Condiciones de Pago: El cliente cancela el 50% del producto y/o servicio 
como anticipo y el 50% restante en el momento que se hace la entrega del 
producto terminado. Y para empresas privadas y públicas que sean clientes 
antiguos de la empresa, se da crédito del 100% del precio del producto a 30 
días. Se establecerán descuentos en algunos meses del año del 10% de 
descuento a las empresas privadas y públicas que paguen antes del tiempo 
pactado.   
 

9.2.5. PROMOCION. 

 
 Cuñas Radiales:  
 
Realizar cuñas radiales en las emisoras Arauca Stereo 100.3 FM con 3 
comerciales diarios de lunes a sábado con un costo de $200.000, Radio Capital 
Stereo 107.3 FM cinco comerciales diarios de 30 segundos, lunes a sábado      
$ 300.000. Pesos mensuales y en la emisora La voz del Cinaruco 1.050 AM en 
el noticiero de la mañana una cuña todos los días; cada cuña tendrá un tiempo 
de 30 segundos; el cual tiene un costo al mes de $200.000.   Esto se realizará 
por un tiempo estimado de tres meses.  En total la publicidad en cuñas radiales 
es de $700.000 mensuales.  
  
 Comercial en TV:  
 
Realizar  comercial publicitario en el noticiero en TV por el canal 4 del 
Municipio, será emitido a las 6:30 a.m. y  7:30 p.m., duración de 30 segundos; 
Además se emitirá seis (6) veces durante la programación habitual; para un 
total de 8 emisiones diarias; cuyo costo por la producción y emisión del 
comercial es de $700.000 mensuales. 
 
 Promoción de ventas: 
 
Ofrecer promociones a los clientes fieles con la empresa, que por impresiones 
superiores a 3 m2  se le obsequia un pendón con medidas de  60 X 80 CMS 
del motivo y diseño que el cliente desee, por un tiempo de dos meses.  
 
En el Mes de la publicidad establecida por la empresa, los clientes que realicen 
compras superiores a 20.000 pesos  se le daría una boleta para participar en el 
sorteo de un viaje a San Andrés por tres días y dos noches.  
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   Figura No 3: Diseño Página Web de la Empresa Fibrallano.   

h ttp ://w w w .fib ra lla n o .c o m

Calle 15 No 18-47. Arauca-Arauca, Colombia. Telefonos:8857149

h ttp ://w w w .fib ra lla n o .c o m

h ttp ://w w w .fib ra lla n o .c o m - In te rn e t E x p lo r e r

 
 

 

 Cronograma de visitas 
 
Ofrecer el portafolio de productos a las empresas que son antiguos y nuevos 
clientes, a continuación se presenta el cronograma de visitas.    
 

AÑO 2009 

MES EMPPRESA FECHA MES EMPPRESA FECHA 

SEPT. 

ACADEMIA LA 
FRONTERA 01 AL 04  

NOVIEMBRE 

COL SANTANDER  02 al 06 

ALCALDIA MUNICIPAL 
DE ARAUCA 07 al 11 COL SANTATERESITA 09 al 13 

ALPALUSTRE 14 al 18 COMFIAR  16 al 20 

ARAUCANA DE SALUD 21 al 25 TV SATELITE 23 al 27 

OCT 
 
ASORCOT S.A 05 al 09 DICIEMBRE 

UNIVERSIDAD 
COOPERATIVA 07 al 11 

 
 

 

CAMARA DE COMERCIO 12 al 16 

 

UNIVERSIDAD 
NACIONAL 14 al 18 

CENTRO DE COMPUTO 
USO 19 al 23     

COL GIMNACIO 
CAMPESTRE 26 al 30     
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9.2.6. DISTRIBUCION:  

 
Los productos de la empresa se venderán directamente en el punto de venta 
de la instalación.  
 
 Alternativas de comercialización:  
 
El gerente desarrollará visitas a empresas que son clientes actuales y a otras 
empresas que podrían estar interesadas en adquirir los productos y servicios; 
para ofrecer el portafolio actual de la empresa; con el propósito de fortalecer la 
parte comercial de la organización.  
 
 
9.2.7. SERVICIO 
 
 Mecanismos de atención a clientes: 
 
 A continuación se establece el proceso de atención al cliente (Flujograma de 
atención al cliente), en el punto de venta. En caso de que lo requiera el cliente 
se le presta el servicio de instalación del producto en el lugar en donde el 
necesite. 
 
 Garantía:  

 
El cliente que no este satisfecho con la calidad del producto, o que tiempo 
posterior a su entrega se haya deteriorado o pierda calidad, debe acercarse a 
las instalaciones de la empresa, y hacer su respectivo reclamo presentando el 
formato de garantía y la factura de venta; en el cuál los colaboradores 
atenderán al cliente en la brevedad posible elaborando nuevamente el producto 
sin ningún costo adicional.  
 
 Formas de pago de la garantía ofrecida:  
 
Por todos los productos de la línea de impresión en gran formato, se da 
garantía de seis meses a un (1) año dependiendo del material en que se 
fabrico, en el cuál se remplazará  el producto defectuoso por un producto de 
mejor calidad.  
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Formato de Garantía. 

¿Donde adquirió el producto?.

Dirección

Teléfono

Teléfono

E-Mail

Dirección

Ciudad

Número de Factura

Nombre

Cédula

Ciudad

Fecha

Información del Cliente

Fibrallano
 DISEÑO ARTE Y PUBLICIDAD

PRODUCCIONES EN FIBRA DE VIDRIO

Punto de venta: Calle 15 Nº. 18-47 - Fábrica: Calle 14A Nº 26 A 15 Barrio los guarataros 
Telf.: 885 7149 - 885 1072   Arauca - Arauca (Colombia)

G
ARANTIA

GARANTIA

GARANTIA  1 AÑO
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Tabla No 17: FLUJOGRAMA DE ATENCIÓN AL CLIENTE.          

6. Verificación que el material para impresión este en buen estado

11. Se hace control de calidad.

10. Armada del producto con las impresiones.

12. Entrega del producto terminado al área comercial en el punto de venta

9. Entrega de las impresiones a los operarios

8. Comunica las tareas a los operarios para armada de cajas de luz, lona templada, entre 

otros. 

13. Entrega del producto al cliente

7. Imprime los diseños pendientes de entregar al cliente por orden de llegada 

5. Envía los diseños por correo electrónico al punto de fabrica para que realicen la  

impresión 

4. Realiza el diseño correspondiente a la orden de trabajo.

3. Entrega orden de trabajo a uno de los dos diseñadores o al operario de producción en  

Fibra de Vidrio 

2. Toma la orden de pedido del cliente y lo registra en el formato de la  orden de trabajo y 

recibe dinero del pago del trabajo

1. Atiende al cliente, responde a inquietudes

FLUJOGRAMA DE UNA RUTINA

DE ATENCIÓN AL CLIENTE 

G
er

en
te

S
ec

re
ta

ria
 

A
dm

iti
va

.

D
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eñ
ad

or
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2

D
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-
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n

A
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C
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nt
e

O
pe

ra
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s

Ejecución Transporte Verificación

 
Fuente: Elaboración Autoras del Proyecto. 
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El anterior flujograma refleja el proceso de atención al cliente propuesto por el 
grupo de investigación, para la empresa Fibrallano; en el cuál se identifican la 
participación de los diferentes empleados y se  establecen operaciones y/o 
actividades de Ejecución, Transporte y Verificación; con el propósito de brindar 
una buena atención y cumplimiento en la entrega de los productos de buena 
calidad.  
 
9.2.7.1. SERVICIO POSTVENTA 
 
A continuación se darán las pautas a la empresa Fibrallano para establecer el  
servicio postventa debido a que la empresa no lo tiene implementado en la 
actualidad. 
 
 Agradecer cordial y sinceramente. Esto incluye las gracias inmediatas 
luego de cerrar la venta, y las expresiones complementarias de agradecimiento 
que debe hacer la empresa, ya sea por medio de cartas, tarjetas de 
agradecimiento, visitas personales o llamadas telefónicas. 
 
 Comprobar la entrega. Esto asegura que la entrega fue hecha de modo 
satisfactorio una de las mejores formas de hacerlo es por medio de una 
llamada telefónica y la mejor ocasión para hacerlo es el mismo día de la 
entrega. Demostrándole  al cliente que existe un interés por dar un buen 
servicio.  
 
 Garantizar periodos de entrega cortos. La agilidad y la prontitud en la 
entrega de los productos es primordial para que el cliente crea en los plazos de 
entrega que plantea la empresa desde un principio. 
 
 Comprobar la instalación. Cuando sea pertinente es necesario hacer una 
visita personal luego de la entrega del producto, para supervisar la instalación 
el trabajo. La presencia del gerente de la empresa demuestra al cliente que se 
le está dando un trato especial. 

 
 Conseguir pedidos adicionales. Esto ocurre cuando el cliente decide que 
requiere artículos de características similares, cantidades mayores del mismo 
artículo, o suministros adicionales. 
 
 Conseguir referidos. Es importante contar con una base de datos de todos 
los clientes de la empresa y que tanto los clientes como los empleados en el 
momento de recibir un servicio eficiente y oportuno puedan expresar su 
agradecimiento dando referidos. 
 
 Pensar en relaciones de largo plazo.  
Esto se puede llevar a cabo por medio de una llamada telefónica, carta o visita 
personal, esto puede cimentar relaciones duraderas entre la empresa y los 
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clientes, para ofrecer nuevos productos y/o promociones y conocer su 
satisfacción con los productos adquiridos.  
 
 
9.3. PROPUESTA PLAN ESTRATÉGICO  DE  PRODUCCIÓN.  
 
Actualmente la empresa presenta desorganización, debido a que no tiene una 
distribución de planta adecuada, el espacio es muy reducido, con poca ventilación, 
dificultando la optimización en los procesos productivos. Por lo tanto el grupo de 
investigación propone un nuevo diseño de la distribución de planta de la nueva 
instalación, en el cual funcionará el área de producción, dejando la actual como 
punto de venta y atención al cliente.  

 
 

9.3.1. MICROLOCALIZACIÓN  NUEVA SEDE DE LA EMPRESA 
 
La nueva instalación de la empresa Fibrallano, en el cual estará el área de 
producción; cuenta con un área de 200 m2. Ubicada en el Barrio Guarataros, 
Dirección: Calle 14 A- 26ª  -07.   
 
9.3.1.1. MODELO DE DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA  
 
 

Figura No 4: FACHADA DE NUEVA INSTALACIÓN DE LA EMPRESA  
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Figura No 5: PLANOS DE LA NUEVA INSTALACIÓN EMPRESA 
FIBRALLANO-PUNTO DE FABRICA. 

 
                                                                            Entrada Principal  

plotter

RECEPCIÓN

GERENCIA

IMPRESION

MATERIALES

BAÑO

AREA DE
 ARMADO

ÁREA DE INSTALACIÓN DE 
 TRABAJO PARA VEIHICULOS

PUERTAS
PLOTTER

p lo t te r PLOTTER DE CORTE

 
 

La nueva instalación de la empresa tendrá un área de recepción, en el cual 
estarán ubicado un diseñador; encargado de realizar las impresiones 
solicitadas por los clientes, de igual forma habrá el personal operario asignado 
para la armada de los productos e instalación. En esta instalación el gerente 
tendrá su oficina.  

 
 Costo de construcción y/o remodelación de las instalaciones requeridas.  
Los costos de adecuar la nueva sede del punto de fabrica de la empresa, tiene 
un costo aproximado de treinta millones de pesos ($30.000.000)  
 
 Requerimiento de Muebles y equipos para la instalación del punto de 
Fábrica y punto de Venta de la empresa. 
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La empresa necesita comprar los siguientes equipos y muebles. 
 

 Cantidad Equipo Valor  c/u. Valor Total 

2 Equipos de computo $1.400.000 $ 2.800.000 

1 Escritorio de Oficina  $ 800.000 $800.000 

2 Sillas de Oficina  $70.000 $140.000 

1 Escritorio de Oficina  $300.000 $300.000 

8 Sillas de Recepción $600.000 $1.000.000 

Total  $2.695.000 $5.040.000 

 
 

Figura No 6: Punto de Venta de la Empresa Fibrallano. 
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Auxiliar Contable

Secretaria Admitiva

Diseñador Diseñador

Administradora

Archivo contabilidad V i t r i n a  d e  s e l l o s

Entrada Principal 

Puertas

Área de Producción 
en Fibra de Vidrio

ÁREA DE INSTALACIÓN 
DE TRABAJO PARA 

VEHICULO

CAJA

 
 
En el punto de venta, esta ubicado en la Calle 15 No 18-47. En el cuál se 
tomará la orden de pedido de los clientes y se realizará el diseño. En el punto 
de venta habrá una secretaria administrativa, una Administradora, dos 
diseñadores gráficos, los cuales enviaran los diseños de los clientes por correo 
electrónico al punto de fábrica para su debida impresión y armado. 
 

9.3.2. DESCRIPCIÓN DE PROCESOS:  

A continuación se expone el proceso de producción, en el cuál se establecen 
las diversas etapas para la fabricación del producto. En el que se especifican 
las actividades de operaciones, transporte, almacenamiento, verificación y 
colaborador responsable de cada actividad, con su respectivo tiempo.  
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           Tabla No 18: FLUJOGRAMA DE PRODUCCIÓN.  

ETAPAS 

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

E

A

C

C 

B

A

B 

B

D

B

B/C

E

D

E

D

A/C

D

B

-Realiza la lista e Informa al gerente acerca de materiales faltantes necesarios para 

hacer el Pedido a los proveedores 

-Entrega el listado a la secretaria administrativa para que averigüe los precios y haga el 

pedido, llevando un registro en un formato.

- Verificación del pedido por parte del gerente 

-El gerente aprueba el pedido de material a los proveedores. 

-La secretaria Administrativa llena formato de pedido y lo realiza.

-La administradora entrega orden de pago al auxiliar contable

-Recibe el pedido de materiales y hace verificación (Cantidades y precios)  

-Se registra la entrada del material a la empresa y registra factura en el programa 

contable 

-Se lleva el pedido a la zona de Almacenamiento

-Se llena un formato para la salida de material de la zona de almacenamiento necesario 

para la producción (trabajos de corte en el plotter)

-Se entrega el material al Diseñador para realizar corte del material en el plotter de corte 

(pto de venta) y las de impresiones en gran formato (punto de fábrica)

-Diseño e Impresión de  el producto solicitado por el cliente (Pendón, calcomanía, valla 

publicitaria, lona templada, impresión en panaflex. 

-Lleva material (Lona Banner o panaflex) a la zona de almacenamiento, entrega registro 

de material utilizado al auxiliar contable. 

-Entrega el corte e Impresión al Operario 

-Armada del pendón con la impresión (Coloca los tubos, tapones y cuerda), si es aviso 

de caja de luz se arma en la estructura metálica.   

-Se Hace control de calidad del producto

-Entrega del producto terminado a el área comercial en el punto de Venta de la 

empresa.

-Entrega del producto al cliente, con factura. 

8 6 1 3 Total
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Tiempo

20 min

2 min

10 min

15 min

2min
10 min

209 Min 

10 min

20 min
3 min

3 min

70 min

3 min

1 min

10 min

10 min

15 min

5 min

 
Empleados: A-Administradora, B-Secretaria Administrativa, C-El Gerente, D-Operario, E-Diseñador- Impresión. 
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9.4 . ASPECTO  AMBIENTAL  
 
Por medio de la recopilación de información con respecto a los decretos que 
rigen el manejo de residuos en empresas del sector de publicidad y artes 
graficas, las Normas Técnicas de Calidad y los requisitos que se deben cumplir 
para obtenerla, se recomienda a la empresa adquirir la certificación de calidad  
que se muestra a continuación.  
 
9.4.1. Normas Técnicas de Calidad 

 
Según el diagnostico realizado a la empresa Fibrallano, se le recomienda 
implementar la siguiente  norma con el fin de obtener mayor reconocimiento en 
el mercado y tener mayor confiabilidad de los clientes:  
 
(International organization for standardization, graphic, tecnology, spectral, 
measurement and colorimetric computation for graphic arts images geneva: 
ISO 1996, 18p (ISO 13655; 1996)) 
 
NTC. 13655 de 1996: Tecnología grafica, medición espectral y calculo 
calorimétrico para imágenes en artes graficas. 
 
9.4.1.1. Requisitos para aplicar la norma  

 

 Requisitos de la medición espectral 

 Calibración del instrumento  

 Distribución de la potencia espectral de la fuente de medición 

 Materiales no fluorescentes 

 Materiales fluorescentes 

 Rango de longitud de onda e intervalo para los valores medidos 

 Medición del factor de reflectancia 

 Material de fondo para la muestra 

 Geometría de la medición 

 Informe de la medición 

 Informe de medición 

 Geometría de la medición  

 Informe de medición 

 Requisitos del calculo calorimétrico 

 Calculo de los valores triestìmulo 

 Calculo de otros parámetros calorimétricos 

 Informe de los datos 

 Confirmación que las mediciones y los cálculos están conformes con ISO 
13655 

 Quien da origen a los datos 

 Fecha de creación de los datos 

 Descripción del propósito y el contenido de los datos que se intercambian 
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 Descripción de la instrumentación utilizada incluyendo pero no limitándose a 
la marca y el numero del modelo 

 Condiciones de la fuente de medición 

 Intercalo de longitud de onda usado  
 
DECRETO 4741 DE 2005:  

Por el cual se reglamenta parcialmente la prevención y el manejo de los 
residuos o desechos peligrosos generados en el marco de la gestión integral; 
con el objeto prevenir la generación de residuos o desechos peligrosos, así 
como regular el manejo de los residuos o desechos generados, con el fin de 
proteger la salud humana y el ambiente. 

 
9.5. ASPECTO LEGAL  
 
A continuación se muestran las principales normas que regulan  la actividad 
económica de la empresa y la primera hoja del reglamento interno de trabajo 
propuesto por el grupo de investigación para la empresa Fibrallano.  
 
 
11 de junio de 2009 
                               

REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO 
 

CAPÍTULO I 
 
ART. 1º—El presente reglamento interno de trabajo prescrito por la empresa 
FIBRALLANO domiciliada en la Cra. 15 No 18-47 del municipio de Arauca y a 
sus disposiciones quedan sometidas tanto la empresa como todos sus 
trabajadores. Este reglamento hace parte de los contratos individuales de 
trabajo, celebrados o que se celebren con todos los trabajadores, salvo 
estipulaciones en contrario, que sin embargo sólo pueden ser favorables al 
trabajador. 

CAPÍTULO II 
Condiciones de admisión 

 
ART. 2º—Quien aspire a desempeñar un cargo en la empresa FIBRALLANO 
debe hacer la solicitud por escrito para su registro como aspirante y acompañar 
los siguientes documentos: 
a) Cédula de ciudadanía o tarjeta de identidad según sea el caso. 
 
b) Autorización escrita del Ministerio de la Protección Social o en su defecto la 
primera autoridad local, a solicitud de los padres y, a falta de estos, el defensor 
de familia, cuando el aspirante sea menor de dieciocho (18) años.  
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9.5.1. Normas que regulan la actividad económica 

 Ley 905 del 2004 por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre 
promoción del desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana 
y se dictan otras disposiciones 

 Articulo 104 y 105 del Código Sustantivo de Trabajo en los cuales se 
establece la obligatoriedad de tener el reglamento de trabajo. 

 Articulo 333 de la Constitución Política de Colombia en el cual se determina 
que la actividad económica y la iniciativa privada son libres- 

 LEY 140 DE 1994 (junio 23) por la cual se reglamenta la Publicidad Exterior 
Visual en el territorio nacional. 

 Decreto 2800 de 2003 por el cual se reglamenta la vinculación de los 
trabajadores  Independientes con alguna empresa.  
 
9.6. PRESUPUESTO  FINANCIERO.  
 
A continuación se presenta el presupuesto y la cuantificación de los recursos 
necesarios para la ejecución de todo el plan, teniendo en cuenta todas las 
propuestas hechas en cada una de las áreas de la empresa;  tomando como 
base los estados financieros de los años 2007 y 2008  que fueron 
suministrados por los propietarios de la empresa  
 
9.6.1. ESTADO DE COSTOS: 

PRESUPUESTO 
ESTADO DE COSTOS 

EMPRESA FIBRRALLANO 

  

AÑOS  

2.009 2010 2011 

Inv. Inicial MP $ 46.757.456 $ 33.000.000 $ 18.000.000 

Compras $ 62.558.386 $ 86.747.647 $ 121.714.738 

MP Disponible $ 109.315.841 $ 119.747.647 $ 139.714.738 

Inv.Final MP $ 33.000.000 $ 18.000.000 $ 13.000.000 

MP Consumida $ 76.315.841 $ 101.747.647 $ 126.714.738 

MP Indirecta $ 0 $ 0 $ 0 

MP Directa $ 76.315.841 $ 101.747.647 $ 126.714.738 

MO Directa $ 23.297.002 $ 54.318.784 $ 66.927.199 

CIF $ 36.817.181 $ 44.271.534 $ 46.662.252 

MP Indirecta - - - 

MO Indirecta - - - 

CIF - - - 

Costos de Fabricación $ 136.430.023 $ 200.337.965 $ 240.304.189 

Inv. Inicial Productos Proceso $ 0 $ 0 $ 0 

Inv. Final Productos Proceso $ 0 $ 0 $ 0 

Costo de Producción $ 136.430.023 $ 200.337.965 $ 240.304.189 

Inv. Inicial Productos 
Terminados $ 0 $ 0 $ 0 

Inv. Final Productos Terminados $ 0 $ 0 $ 0 

Costo de Ventas $ 136.430.023 $ 200.337.965 $ 240.304.189 
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En la tabla anterior muestra como la empresa proyecta su estado de costos; en 
el cual se puede apreciar que los inventarios disminuyen significativamente; 
debido a que anteriormente se tenía demasiada existencia de inventarios, lo 
cuál no es muy favorable por  que este genera un costo de mantenimiento de 
inventario. La mano de obra directa aumenta debido a que se tiene proyectado 
que la producción se incremente y a la vez se tiene en cuenta el aumento del 
salario mínimo estipulado por el gobierno; los costos de fabricación de cada 
producto se calculo teniendo en cuenta el Índice del Precio al consumidor (IPC) 
para el incremento en los costos de materia prima requerida en la fabricación 
para cada año; igualmente se aprecia el calculo del costo de ventas en el año 
2010 se incrementa significativamente, debido a que los CIF aumentan por que 
se generan más costos por concepto de servicios públicos de la nueva 
instalación, en la cuál estará ubicado el área de producción, incremento de los 
arriendos, mantenimiento de maquinaria y depreciación.  
 

9.6.2. PLAN DE VENTAS  

PRESUPUESTO 
PLAN DE VENTAS  

EMPRESA FIBRALLANO 

  

2009 2010 2011 

TOTAL 
(m2) TOTAL (m2) TOTAL (m2) 

Línea de Producto: De publicidad e Impresiones de gran formato 

Producto: Pendones  20% 20% 10% 

CANTIDAD 1.735 2.082 2.290 

INCREMENTO PARA EL AÑO  289 347 208 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 1.446 1.735 2.082 

VALOR 80.336.463   105.340.384 128.678.546 

Producto: Aviso Caja de Luz 30% 30% 20% 

CANTIDAD 109 142 170 

INCREMENTO PARA EL AÑO  25 33 28 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 84 109 142 

VALOR 43.502.987 61.796.428 82.349.920 

Producto: Calcomanía No Reflect 20% 20% 10% 

CANTIDAD 444 533 586 

INCREMENTO PARA EL AÑO  74 89 53 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 370 444 533 

VALOR 26.771.069 35.103.296 42.880.432 

Producto: Calcomanía Reflect.  20% 20% 15% 

CANTIDAD 395 474 545 

INCREMENTO PARA EL AÑO  66 79 71 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 329 395 474 

VALOR 26.780.113 35.115.155 44.844.687 

Producto: Placas Señalización Oficina  25% 25% 10% 

CANTIDAD 485 606 667 

INCREMENTO PARA EL AÑO  97 121 61 
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UNIDADES AÑO ANTERIOR 388 485 606 

VALOR 41.775.960 57.060.739 69.702.546 

Linea de Producto: De publicidad e 
Impresiones 
de gran formato 2009 2010 2011 

Producto: Valla Publicitaria m2 20% 20% 10% 

CANTIDAD 125 150 165 

INCREMENTO PARA EL AÑO  21 25 15 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 104 125 150 

VALOR 26.874.432 35.238.830 43.045.993 

Producto: Aviso Lona Templada 25% 25% 10% 

CANTIDAD 231 289 318 

INCREMENTO PARA EL AÑO  46 58 29 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 185 231 289 

VALOR 27.886.530 38.089.514 46.528.246 

Total Ventas línea de Publicidad e 
impresiones 273.927.554 367.744.347 458.030.370 

Línea de Producto: En Fibra de Vidrio  
TOTAL  
(Unids) 

TOTAL  
(Unids) 

TOTAL  
(Unids) 

Producto:Tablero de Baloncesto 5% 5% 5% 

CANTIDAD 22 23 24 

INCREMENTO PARA EL AÑO  1 1 1 

UNIDADES AÑO ANTERIOR 21 22 23 

VALOR 26.471.477 $30.371.652,09 35.414.106   

Total Ventas de la empresa 300.399.031 398.115.999 493.444.475   

 

  

AÑOS 

2.009 2.010 2.011 

Valor  Valor  Valor  

Saldo Inicial 60.470.033 10.838.107 15.139.195 

Ventas 300.399.031 398.115.999 493.444.475 

Debito  150.199.515 199.058.000 246.722.238 

Crédito  150.199.515 199.058.000 246.722.238 

Cobros/Recaudos 345.553.222 388.398.993 482.959.415 

Saldo Final 15.315.842   20.555.114 25.624.255 

Descuentos por pronto pago 10% 4.477.735 5.415.919 11.994.378 

Saldo Total Final  10.838.107 15.139.195 13.629.877 

 

En el plan de ventas se tiene proyectado que la empresa incremente las ventas 
cada año en promedio de un 30% en relación al año anterior; de las cuales se 
puede observar que la línea de publicidad e impresiones representan el 91,19% 
de los ingresos en el año 2009 y para el 2011, representa el 92,82% y la línea 
de Fibra de vidrio representa el 8,81% de los ingresos del 2009. Lo que nos 
indica que la empresa concentrará sus operaciones en la línea de publicidad. 
De igual forma se establecen políticas de recaudo de cartera; otorgando crédito 
a los clientes con plazo de 30 días; es importante aclarar que el 50% de las 
ventas son de contado y el 50% son a crédito; lo que facilitaría la organización 
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en recaudo de cartera. Así mismo se puede apreciar descuentos por pronto 
pago del 10% para lo clientes que efectúen el pago de su factura en un plazo 
menor al pactado; esta estrategia se realizara por tres meses los dos primeros 
años y en el 2011 por siete meses.  

 

9.6.3. ESTADO DE RESULTADOS 
 

PRESUPUESTO  
ESTADO DE RESULTADOS 

EMPRESA FIBRALLANO 

  

AÑOS  

2.009 2.010 2.011 

Ingresos  $     300.399.031  398.115.999 $ 493.444.475 

Costos 136.430.023 200.337.965   $ 240.304.189 

Utilidad Bruta  $     163.969.007   $         197.778.034   $       253.140.286  

Gastos Operacionales 68.645.934,74 82.997.647,10 100.107.712,02 

Administración  59.368.200,00 72.231.728,08 80.213.334,04 

Ventas 9.277.734,74 10.765.919,02 19..894.377,98 

Utilidad Operacional  $  95.323.072,69   $    114.780.387,06   $  153.032.573,80  

Ingresos No operacionales 0 0 0 

Gastos No Operacionales 22.270.935 19.996.567 8.177.203 

Utilidad antes de Impuestos 73.052.138 94.783.820 144.855.371 

Impuestos 33%  24.107.205 31.278.661 47.802.272 

Utilidad Neta del Ejercicio 48.944.932 63.505.159 97.053.098 

 

 
Se tiene proyectado que la empresa cada año incremente sus utilidades en un 
30% para el 2010; por consiguiente se puede apreciar que para los tres años 
los gastos operacionales de administración y de ventas aumentan 
significativamente debido a que la empresa desarrolla estrategias de mercados 
y  aumenta los salarios del personal administrativo; además se contrataría una 
secretaria administrativa a partir del año 2009 y se contrataría un asesor al 
cliente en el año 2010. En el 2011 las utilidades netas aumentan en un 52% 
debido a que se reducen significativamente los gastos no operacionales, 
debido a que logra pagar sus obligaciones financieras que tenía en el 2008 por 
un valor de $98.471.360 y solo queda la obligación contraída en el 2010 por 
concepto de un crédito de $30.000.000 a tres años; el cual terminaría de pagar 
esta obligación para el año 2012.  
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9.6.4. BALANCE GENERAL.  
PRESUPUESTO  
BALANCE FINAL 

EMPRESA FIBRALLANO 

  

AÑOS 

  

AÑOS 

2009 2010 2011 2009 2010 2011 

ACTIVOS PASIVOS 

CORRIENTE 173.528.437 224.690.748 316.008.917 CORRIENTE      

Caja y Bancos 129.690.329 191.551.554 289.379.040 Proveedores 7.952.057 10.725.816 13.433.827 

Inventarios 33.000.000 18.000.000 13.000.000 

2367 -Impuesto a las 
ventas Retenido 0 0 0 

Inv. Productos terminados.  0 0 0 Obligación fiscal 0 0 0 

Cuentas por Cobrar(Deudores) 10.838.107 15.139.195 13.629.877 Oblig.Laborales 7.093.186   10.971.009 $ 12.770.619 

PROP.PLANTA EQUIPO 145.948.169 158.352.096 135.716.022 Oblig. Financieras 65.647.580 52.823.804 10.000.028 

1504 - Terrenos 29.000.000 29.000.000 29.000.000 Impuestos 19.629.471 25.862.742 $ 35.807.894 

1516 - Construcciones y Edificaciones. 20.893.504   20.893.504 20.893.504 TOTAL PASIVO 100.322.293 100.383.371 72.012.368 

151605-Adecuación de 
 Instalaciones   30.000.000 30.000.000 PATRIMONIO 220.354.313 283.859.473 380.912.571 

1520 - Maquinaria y Equipo.  61.587.000   61.587.000 61.587.000 Capital Social 60.013.000 60.013.000 60.013.000 

1524 - Equipos de Oficina 
27.631.437   29.871.437 29.871.437 

34 - Revalorización 
del Patrimonio 2.742.594 2.742.594 2.742.594 

1528 - Equipo de Computación 
telecomunicaciones 

13.294.177   16.094.177 16.094.177 

36 - Resultados del 
Ejercicio.  

48.944.932 63.505.159 97.053.098 

1540 - Flota y Equipo de Transporte  
51.383.607   51.383.607 51.383.607 

37 - Resultado de 
Ejercicios Anteriores.  108.653.787 157.598.719 221.103.878 

1592 - Depreciación Acumulada.  -57.841.556 -80.477.630 -103.113.704        

1635 - Licencias.  1.200.000 1.200.000 1.200.000 
TOTAL PASIVO + 

PATRIMONIO 320.676.606 384.242.844 452.924.939 

TOTAL ACTIVO 320.676.606 384.242.844 452.924.939     
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 En el balance general proyectado, se puede observar que la empresa 
aumenta su disponible, debido a que aumentan las ventas y logra recaudar la 
cartera que había en el año 2008;  Así mismo las cuentas por cobrar(deudores) 
se reduce levemente, lo que indica que la empresa esta aplicando estrategias 
para minimizar el recaudo de cartera.  
 
 La propiedad, planta y equipo en al año 2010 aumenta debido a que se 
realiza una adecuación de la instalación de la nueva sede; en la cual estará 
ubicado el punto de fabrica. Y en el actual estará ubicado el punto de venta. En 
el año 2011 esta cuenta disminuye debido a que aumenta la depreciación 
acumulada.  
 
 Los pasivos de la empresa en el año 2010 tienen un aumento leve en 
relación al año anterior; debido que en ese año se logro disminuir las 
obligaciones financieras en $12.823.776. De igual forma se puede apreciar que 
aumentan las obligaciones con los proveedores; quienes otorgan crédito a la 
empresa de 30 días; las obligaciones laborales y los impuestos también 
aumentan.  
 
 El patrimonio de la empresa en los tres años ha aumentado 
significativamente, debido a que las utilidades del ejercicio en cada periodo se 
han incrementado. Así mismo se aprecia que el capital social y revalorización 
del patrimonio permaneces constantes.  
 
  

9.6.5. FLUJO DE EFECTIVO 

PRESUPUESTO 
FLUJO DE EFECTIVO 

Ingresos 

2009 2010 2011 

VALOR VALOR VALOR 

Recaudos 345.553.222 388.398.993 482.959.415 

Financieros 0 0   

Ventas Activos Fijos 0 0   

Aportes a Capital 0 0   

Préstamos   30.000.000   

Total Ingresos Efectivo 345.553.222 418.398.993 482.959.415 

Egresos 

Proveedores 62.885.320 83.973.887 119.006.728 

Laborales 72.692.016 119.525.712 141.846.206 

Pagos CIF 15.562.440 21.635.460 24.026.178 

Oblig. Financieras 32.823.780 42.823.776 42.823.776 

Obig. Fiscales 21.558.219 19.629.471 25.862.742 

Intereses 22.270.935 19.996.567 8.177.203 

Compra de equipo 0 5.040.000 0 

Adecuación Instalaciones 0 30.000.000 0 

Inversiones 0 0 0 

Gastos Operacionales  12.157.735 13.912.895   23.389.095 
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Total Egresos Efectivo 239.950.445 356.537.769 385.131.928 

Superávit/Déficit 
Tesorería 105.602.777 61.861.224 97.827.487 

Saldo inicial 24.087.553 129.690.329 191.551.554 

Saldo Final 129.690.329 191.551.554 289.379.040 
 

En el anterior flujo de efectivo proyectado; se pude apreciar que los recaudos  
por concepto de ventas en el  2010 aumentan en un 21,08% y en el 2010 en un 
15,43%, en este mismo periodo se recibe un préstamo para adecuación de 
nueva instalación del punto de fábrica.  
 
En cuanto a los egresos, se puede apreciar que los pagos de salarios se 
incrementan más en el 2010, debido a que se contratará un asesor al cliente, y 
un diseñador gráfico; de igual forma a partir del 2009 se ajustaron los salarios 
para el personal administrativo. Los directivos en el 2010 comprarán dos 
equipos de cómputo y equipos de oficina requeridos para las instalaciones de 
la organización por un valor de $5.040.000. Los gastos operacionales también 
se incrementarán debido a que es necesario aplicar estrategias de mercadeo, 
con el propósito de incentivar las ventas.  
 
9.6.6. MANO DE OBRA. 
 

MANO DE OBRA DIRECTA 

AÑOS 

2009 2010 2011 

Plan MO Valor  Valor  Valor  

Línea de Publicidad e impresiones de gran formato 

Producto: Pendones  

Cantidad a Producir 1.735 2.082 2.290 

Valor Total $ 6.787.363 15.179.063 18.541.985   

Producto: Aviso Caja de Luz 

Cantidad a Producir 109 142 170 

Valor Total $ 2.412.107 4.496.274 5.991.734   

Producto: Calcomanías No Reflect 

Cantidad a Producir 444 533 586 

Valor Total $ 1.021.611 2.142.893 2.617.650   

Producto: Calcomanía Reflect.  

Cantidad a Producir 395 474 545 

Valor Total $ 908.406 1.905.437 2.433.386   

Producto: Placas Señalización Oficina  

Cantidad a Producir 485 606 667 

Valor Total $ 7.588.454 17.372.919 21.221.889   

Producto: Valla Publicitaria m2 

Cantidad a Producir 125 150 165 

Valor Total $ 1.378.347 4.743.322 5.794.204   

Producto: Aviso Lona Templada 

Cantidad a Producir 231 289 318 
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Valor Total $ 2.713.655 7.920.169 9.674.882   

Total MO Línea de Publicidad 
e Impresiones $ 22.809.942 $ 53.760.075 $ 66.275.731 

Línea de productos en Fibra de Vidrio 

Producto: Tablero de Baloncesto 

Cantidad a Producir 22   23   24   

Valor Total 487.060,00   558.709 651.468   

Total MO Línea de Producto 
en Fibra de Vidrio  487.060,00   558.708,55   651.468,13   

TOTAL MO  $ 23.297.002 $ 54.318.784 $ 66.927.199 

 
 

Del anterior presupuesto, se puede observar que los costos de la mano de obra 
en la producción de tableros de baloncesto son más elevados en comparación 
a los productos de la línea de publicidad e impresiones; debido a que para la 
producción de estos se requiere de 8 horas aproximadas de trabajo.   
 

 

La empresa en el año 2009, genera pagos de salarios y prestaciones sociales 
de su mano de obra directa de $21.225.816, en el 2010 de $51.560.838 y en el 
2011 de $65.806.266; de igual forma se aprecia un saldo que representan 
obligaciones laborales de $5.950.064 en el año 2011. 
 
 
GASTOS DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO Y DE VENTAS.  

 

Los salarios del personal administrativo tuvieron un ajuste; por consiguiente el 
gerente se le definió un salario de $1.500.000, la administradora de $1.000.000 
y secretaria administrativa de $600.000 para el año 2009; cada año se realiza 
un aumento salarial. Se puede observar que la causación de pagos de salarios 
es de $56.488.200 (año 2009), $59.190.887(año 2010) y $65.731.480 (año 

Causaciones 

AÑO 2009 AÑO 2010 AÑO 2011 

Saldo 
Dic. TOTAL Saldo Dic. TOTAL Saldo Dic. TOTAL 

Saldo Inicial $ 0 0 $ 2.071.186 2.071.185 $ 4.829.131 4.829.131 

Causación   23.297.001   54.318.784   66.927.198 

Pagos   21.225.816   51.560.838   65.806.266 

Saldo Final $ 0 $ 2.071.186 $ 2.071.186 $ 4.829.131 $ 4.829.131  

Causaciones 

AÑO 2009 AÑO 2010 AÑO 2011 

Saldo 
Dic TOTAL Saldo Dic TOTAL 

Saldo 
Dic TOTAL 

Saldo Inicial 0,00 0 5.022.000 5.022.000 5.262.278 5.262.278 

Causación   56.488.200   59.190.887   65.731.480 

Pagos   51.466.200   58.950.609   65.149.998 

Saldo Final Personal 
Administrativo 0,00 $ 5.022.000 5.022.000 5.262.278 5.262.278 5.843.760 
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2011).  De igual forma la empresa tiene un saldo por concepto de prestaciones, 
que presentan un aumento en cada periodo.  
 
Cargo: Asesor al Cliente.  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Los directivos contratarán en el 2010 a un asesor al cliente, con el propósito de 
que sea el encargado de hacer contactos comerciales cuyo salario será de 
$542.963 con prestaciones sociales; Por consiguiente en la tabla anterior se 
observa que los pago de salario y prestaciones de este cargo es de 
$9.014.265(año 2010), y un saldo final de $879.599, en el año 2010 pagos por 
$10.889.941 y un saldo por $976.795  
 
 

9.6.7. GASTOS OPERACIONALES 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
El presupuesto de plan de gastos operacionales; esta constituido por los gastos 
del personal administrativo (gastos Gerente, Administradora, secretaria 
administrativa) y honorarios al contador. En cuanto a los gastos de ventas lo 
constituyen los gatos de publicidad como las cuñas radiales que se realizara 
por un tiempo de tres meses, un comercial en el canal de TV del municipio, y 
una rifa de un viaje a San Andrés para los clientes; de igual forma se brindará 
capacitación a los tres diseñadores en el programa Corel Draw, con un costo 
de $450.000 en total, también se registran los descuentos otorgados a los 
clientes por pronto pago. Por consiguiente los gastos de ventas por un total de 
$68.645.935 (año 2009), $82.997.647 (año 2010) y $100.107.712(año 2011) 

 
 
 

Causaciones 

AÑO 2009 AÑO 2010 AÑO 2011 

Saldo 
Dic TOTAL Saldo Dic TOTAL 

Saldo 
Dic TOTAL 

Saldo Inicial 0,00 0,00 0,00 0 879.599 879.599 

Causación   0,00   9.893.865   10.987.137 

Pagos   0,00   9.014.265   10.889.941 

Saldo Final  0,00 0,00 0,00 879.599 879.599 976.795 

PLAN GASTOS  

AÑOS  

2009 2010 2011 

VALOR  VALOR  VALOR  

ADMINISTRACIÓN 59.368.200   72.231.728   80.213.334   

Gastos del personal  56.488.200   69.084.752   76.718.617,19  

Honorarios 2.880.000   3.146.976,00 3.494.716,85  

VENTAS 9.277.735   10.765.919   19.894.378   

Publicidad empresa y capacitaciones 4.800.000   5.350.000,00 7.900.000,00 

Descuentos en ventas del 10%  4.477.735   5.415.919,02 11.994.377,98 

Total 68.645.935   82.997.647   100.107.712   
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9.6.8. OBLIGACIONES FINANCIERAS 
 
 
 
 
 

 
 

 
Las obligaciones financieras contraídas por la empresa en el 2008, logran 
cancelarse en el año 2011; sin embargo queda un saldo de $10.000.028 por que 
en el año 2010 adquiere un crédito para adecuar la nueva instalación de la 
empresa en la cuál operará el área de producción.  

 

 
9.6.9. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)  

 

Inversión Ingresos año 2009 Ingresos año 2010 Ingresos año 2011 

           
(220.354.313,11) 

                
106.786.488,22  

                
143.982.789,26  

                
200.166.802,10  

 

TIR  41% 

 
 

Esto significa que al trasladar las cantidades futuras al presente, el dinero 
invertido tiene una rentabilidad del 41%.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Oblig. Financieras 2009 2010 2011 

saldo anterior 98.471.360 95.647.580 52.823.804 

Abono 32.823.780 42.823.776 42.823.776 

Intereses 22.270.935 19.996.567 8.177.203 

Saldo 65.647.580 52.823.804 10.000.028 
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9.6.10. PUNTO DE EQUILIBRIO  
 
COSTOS Y GASTOS FIJOS.  

 
 

La anterior tabla muestra como están distribuidos los costos fijos para cada producto, de la cual se puede apreciar que el 
producto que tiene los costos fijos más altos es el pendón; debido a que a cada uno se le asigno un porcentaje (del 30%) de 
acuerdo a la participación en las ventas y este es el producto más vendido.  
  
 
 
 
 
 
 
 

Costos y 
Gastos Fijos  Valor Total Pendón 

Aviso Caja de 
Luz 

Calcomanía 
No Reflect.  

Calcomanía 
Reflectiva. 

Placas 
Señalización 
oficina  

Valla 
Publicitaria 

Aviso en 
Lona 

Templada 

Tableros de 
Baloncesto 
 en Fibra de 
Vidrio  

Nomina 
Administrativa 
Anual  $56.488.200 $ 16.946.460 $ 8.473.230 $ 5.648.820 $ 5.648.820 $ 8.473.230 $ 5.648.820 $ 5.648.820 $ 5.648.820 

CIF $ 36.817.181 $ 11.045.154 $ 5.522.577 $ 3.681.718 $ 3.681.718 $ 5.522.577 $ 3.681.718 $ 3.681.718 $ 3.681.718 

Total Costos 
Fijos 93.305.381 $ 27.991.614 $ 13.995.807 $ 9.330.538 $ 9.330.538 $ 13.995.807 $ 9.330.538 $ 9.330.538 $ 9.330.538 
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Punto de Equilibrio de los Productos:  
 
Formula Punto De Equilibrio en Unidades: CFT/ (PVU-CVU) 
 

 
Unidad de Medida: m2 para productos Línea publicidad e Impresiones. Y 
Unidades para línea de fibra de vidrio  
              
De acuerdo a los cálculos hechos en la tabla anterior; podemos observar que el 
producto que menos unidades requiere vender para obtener el punto de 
equilibrio es el de Tablero de baloncesto hecho en fibra de vidrio; pero este 
tiene solo el 10% de participación en ventas. 
 
En la línea de publicidad e Impresiones, el producto que menos unidades 
necesita vender para obtener el punto de equilibrio es el producto de aviso de 
caja de luz con 61 m2; y el producto que más requiere de unidades vendidas es 
el pendón con 915 m2.  
 
En general de acuerdo al plan de ventas se puede observar que todos los 
productos que vende la empresa Fibrallano, alcanzan el punto de equilibrio. A 
continuación se graficará el punto de equilibrio del producto que más se vende.  
 
 
 
 
 
 

Producto 

Costos 
Variable  
Unitarios 
Totales 
(CVT) 

Costos Fijos 
Totales  
(CFT) 

Precio de 
Venta 

Unitario 
(PVU) 

Punto de 
Equilibrio 
(Unidades)  

Línea de Publicidad e Impresiones  

Pendón  $ 15.712 $ 27.991.614 $ 46.298 915 

Aviso Caja de Luz  $ 167.659 $ 13.995.807 $ 398.379 61 

Calcomanía No Reflectiva $ 10.161 $ 9.330.538 $ 60.295 186 

Calcomanía Reflectiva $ 12.851 $ 9.330.538 $ 67.832 170 

Placa señalización Oficina $ 38.616 $ 13.995.807 $ 86.136 295 

Valla Publicitaria $ 84.063 $ 9.330.538 $ 215.340 71 

Aviso Lona Templada $ 37.585 $ 9.330.538 $ 120.590 112 

TOTAL  $ 366.647 $ 93.305.381 $ 994.871 1810 

Línea Prod. En Fibra de Vidrio  

Tablero Para baloncesto 
en Fibra de Vidrio  $ 296.839 $ 9.330.538 $ 1.200.521 10 

TOTAL  $ 296.839 $ 9.330.538 $ 1.200.521 10 
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Tabla de Comprobación Gráfica 
 

 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

PRODUCTO: PENDON 

0

$ 14.378.629
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El punto de equilibrio del producto pendón es de 915 m2 impresos, en el cual 
los costos totales ($42.370.243) son iguales a las ventas. Los costos fijos son 
de $27.991.614 y los costos variables son de $14.378.629.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ventas(Unid) 
Costos 

Variables  Costo Fijos  
Costos 
Totales  

Ventas  
Totales 

0 0 $ 27.991.614 $ 27.991.614 0 

300 $ 4.713.472 $ 27.991.614 $ 32.705.086 $ 13.889.430 

600 $ 9.426.944 $ 27.991.614 $ 37.418.559 $ 27.778.860 

915 $ 14.378.629 $ 27.991.614 $ 42.370.243 $ 42.370.243 

1000 $ 15.711.574 $ 27.991.614 $ 43.703.188 $ 46.298.100 

1200 $ 18.853.889 $ 27.991.614 $ 46.845.503 $ 55.557.720 
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CONCLUSIONES 

 
Con la investigación realizada, se encontraron algunas falencias y deficiencias 
en la empresa Fibrallano, objeto de estudio, que impiden una adecuada gestión 
administrativa. A partir del diagnostico interno y externo realizado por medio de 
la aplicación de algunas matrices como la DOFA, PCI y POAM, se logró 
conocer la problemática actual; e identificar algunas debilidades, fortalezas, 
oportunidades y amenazas que afectan su funcionamiento, en el cuál el grupo 
de investigación plantea un plan estratégico como alternativa para mejorar la 
gestión administrativa y permita a los directivos de la empresa analizar algunas 
variables que se presentan en el entorno; y de esta forma logren anticipar y 
decidir sobre el direccionamiento de la empresa hacia el futuro y así proponer 
estrategias para el mejoramiento en cada una de las áreas funcionales, 
basados en algunos autores como Fred David y Humberto Serna.  
 
A partir de la observación y de la información suministrada por los directivos de 
la empresa, la aplicación de encuestas y entrevistas a los clientes y 
colaboradores, los investigadores plantearon estrategias para cada una de las 
áreas funcionales, en el área administrativa se propone un direccionamiento 
estratégico, formulando la misión, visión, valores y principios organizacionales, 
se estableció un organigrama; con el propósito de establecer parámetros en la 
toma de decisiones y en la formulación de estrategias y de esta forma crear 
una cultura organizacional, en la que los colaboradores conozcan la estructura 
organizacional y se sientan identificados, comprometidos y se esfuercen por 
alcanzar los objetivos de la empresa y además permita su participación activa 
en la solución de problemas. 
 
 Así mismo se estableció un manual de funciones para todos los integrantes de 
la empresa; con el propósito de poder evaluar su desempeño, lograr mayor 
compromiso, eliminar duplicidad de funciones y mejorar el rendimiento en las 
actividades diarias. Se propuso a los directivos contratar a un diseñador 
gráfico, una secretaría administrativa y un asesor al cliente.   
 
De igual forma se estableció el proceso de selección del personal; se elaboró 
un formato de evaluación del desempeño, se realizó un cronograma de 
capacitaciones para los trabajadores en manejo de software de diseño gráfico 
como Corel Draw, Photo Shop; de servicio al cliente y gerencia estratégica para 
los directivos; con el propósito de motivarlos, y aumentar el sentido de 
pertenencia.   
  
En cuanto a las estrategias para el área comercial y de mercados, se 
propusieron realizar promociones y descuentos por pronto pago en los 
productos de la línea de publicidad e impresiones en gran formato; establecer 
el mes de la publicidad en la región; con el propósito de incentivar las ventas, 
mantener la fidelidad y satisfacción de los clientes. Además de esto se realizó 
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el diseño de la página web con el fin de promover y dar a conocer los productos 
y servicios ofrecidos por la empresa, de incentivar las ventas, mantener la 
fidelidad y satisfacción de los clientes.  
 
Se establecieron los principales procesos como el proceso de selección del 
personal, atención al cliente y el manual de procedimientos del área de 
producción, con el  propósito de que los trabajadores no tengan que repetir los 
trabajos por desconocimiento en los lineamientos y manejo de equipos; y de 
esta forma mejorar la productividad y el servicio al cliente. Así mismo se realizó 
un cronograma de actividades de visitas a los clientes para que el gerente y 
asesor al cliente ofrezcan el portafolio de productos y servicios de la 
organización.  
 
El grupo de investigación planteo la estrategia de trasladar y diseñar la 
distribución del punto de fábrica, que estará ubicado en el barrio los guarataros 
y dejar la actual instalación como el punto de atención al cliente; con el objetivo 
de mejorar las condiciones de trabajo, ambiente laboral, y organización de la 
empresa.  
 
Finalmente se realizaron proyecciones de los principales estados financieros, y 
se calculo el punto de equilibrio de los productos; de los cuales se puede 
concluir que la empresa tiene un gran respaldo en las ventas; sin embargo es 
importante que se tengan en cuenta las políticas establecidas en el recaudo de 
cartera y que la empresa cumpla con sus obligaciones financieras y con 
proveedores; con el propósito de mantener buenas relaciones comerciales y 
disminuir así el pago de los gastos no operacionales. En si podemos apreciar 
que la problemática actual de la empresa Fibrallano es mas de carácter 
administrativo; esta es una empresa que si desarrolla el plan estratégico 
propuesto puede mejorar su gestión administrativa, destacarse en el mercado 
como una organización que ofrece calidad y excelente servicio al cliente, que le 
permita diferenciarse de su competencia.  
 
La planeación estratégica es una herramienta que ayuda a definir la visión a 
largo plazo y lo que se necesita para alcanzarla, basándose en el análisis 
interno y externo, en el cuál requiere de la participación tanto de los directivos 
como de los colaboradores para lograr mejorar la gestión administrativa y 
alcanza márgenes de utilidad más representativos; al aplicar este plan en la 
empresa Fibrallano, se lograría incrementar las utilidades netas del ejerció en 
aproximadamente un 30%, obteniendo una tasa interna de retorno del 41%, lo 
que significa que es favorable para la empresa.  
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RECOMENDACIONES 

 
 

 Que los directivos de la empresa Fibrallano desarrollen y apliquen la actual 
propuesta de direccionamiento estratégico; con el propósito de mejorar la 
gestión administrativa y ser reconocida en la región como una empresa 
innovadora y a la vanguardia de los últimos adelantos tecnológicos.  
 
 Adquirir la maquina Láser marca EPILOG,                                                                                                                                                                                                                                              
la cual le permite a la empresa ampliar el portafolio de productos y servicios 
para así mismo atraer nuevos clientes ofreciéndoles productos innovadores 
como los son: trofeos, sellos, placas, entre otros.   
 
 Obtener la Norma Técnica de Calidad  NTC 13655 de 1996 Tecnología 
grafica, medición espectral y calculo calorimétrico para imágenes en artes 
graficas, con el fin de ofrecer productos con mayor calidad y tener el respaldo 
de una de las certificaciones más importantes a nivel nacional.  
 
 Llevar un control de inventarios periódico para garantizar el óptimo manejo 
de la materia prima utilizada en los diferentes procesos productivos como el 
banner, panaflex, vinilo reflectivo, vinilo norma; las piezas para realizar los 
botones, porta carné, entre otros. 
 
 Establecer los protocolos de la empresa Familiar, con el propósito de definir 
las personas que estarían a cargo de la empresa en un futuro, en caso de que 
el propietario quiera hacer una sucesión.  
 
 Desarrollar programas acerca de la gestión ambiental, buscar asesoría de 
expertos que manejan el tema ambiental en la industria de la comunicación 
grafica como CIGRAF, para establecer programas de manejo de residuos 
generados por la actividad económica de la empresa Fibrallano 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



115 

 

 

BIBLIOGRAFIA 
 
 

Ansoff, H. I. & McDonell, E.J. (1997). La Dirección Estratégica En La Práctica 
Empresarial. 2 Ed. Argentina: Addison-Wesley Iberoamericana.  548 p.  
  
Baca Urbina, G. (2006).  Evaluación de Proyectos.5ª Ed. México: McGraw-Hill. 
392 p.  
 
Barragán, J. & Pagan. (2002). Las PYMES en la Nueva Economía Global.   
Universidad Autónoma de Nueva León. pp. 15-19 
 
Benavente, L. Teoría y Aplicación del Planeamiento Estratégico, Universidad 
de Lima, Perú.  
 
Cardona, M., Zuluaga, F., Cano C.A. & Gómez, C. (2004). Diferencias y 
Similitudes en las Teorías del crecimiento económico (Libro en Línea): El 
aporte de las mipyme al crecimiento económico, Extraído el 19 de  Marzo de 
2009  desde  http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/mca/index.htm),  
104 p. 
 
Casillas, J.C. & Díaz, C. (2005). La Gestión de la Empresa Familiar: Conceptos, 
Casos y Soluciones. 1 Ed .España: Thomson. 276 p. 
 
Chávez, M., Padilla, G. & Inzunza, M. (2002). Manual de estilo de publicaciones 
de la American Psychological Association. 2ª Edición. México: Manual 
Moderno.  
 
Chiavenato, I. Administración de los Recursos Humanos, el Capital Humano de 
las Organizaciones, 8 ed.: Mc Graw Hill, 500 p.  
 
Chiavenato, I. (2001). Administración: Teoría, Proceso y Práctica. 3. Ed. 
Bogotá: Mc Graw Hill. 415 p 
 
Ciro, B. (2002). Estadística y Muestreo. 11 Ed. Bogotá: Ecoe Ediciones.  879 p. 
Código de Comercio, con todos los valores agregados Legis, Jurisprudencia, 
Doctrina, Comentarios y Concordancia. (2007).  5ª Ed. Bogotá: LEGIS Editores. 
 
Colombia, Cámara de Comercio de Bogotá. (2003). Gestión Efectiva en las 
Empresas Familiares. 9 p.   
 
Colombia, Ministerio de Comercio & Acopi. Extraído el 05 de Febrero de 2009, 
desde http//www.mincomercio.gov.co, www.acopi.org.co. 
 
Contreras, J.A. Maestría en Administración, Facultad de Contaduría y 
Administración, Universidad Autónoma del Estado de México.  

javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','22','ANSOFF%20H%20IGO')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','22','MCDONELL%20EDWARD%20')
http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/mca/mipyme.htm
http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/mca/mipyme.htm
http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/mca/mipyme.htm
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','21','ADMINISTRACION%20TEORIA%20PROCESO%20Y%20PRACTICA%20IDALBERTO%20CHIAVENATO%20TR%20GERMAN%20ALBERTO%20VILLAMIZAR%20REV%20TEC%20RICARDO%20GARCIA%20MA')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','ECOE%20EDICIONE')
http://www.mincomercio.gov.co/
http://www.acopi.org.co/


116 

 

 

 
David, F.R. (1991). La Gerencia Estratégica.  5ª  Ed.  Bogotá: LEGIS, 370 p. 
 
David, F.R. (2008). Concepto de Administración Estratégica.11 Ed. México: 
Pearson, 384 p. 
 
Departamento  Administrativo Nacional de Estadística (DANE), Indice de 
Precios al Consumidor, consultado el 03 de junio  de 2009, desde 
http://dane.gov.co.    
  
Fierro, A. M. (1996). Diagnóstico empresarial. 1 Ed. Santa Fé de Bogotá: 
Universidad Surcolombiana. 204 p. 
 
Hernández, S., Fernández, C., Baptista, P. (2006). Metodología de la 
Investigación. 4ª Ed. México: Mc Graw Hill, 2006. 850 p. 
 
Levin, R. & Rubin, D. (1997). Estadística Para Administradores. 6 Ed. México: 
Prentice Hall Hispanoamericana. 1018 p.   

Mapa del departamento de Arauca y del municipio de Arauca en el contexto 
Nacional, consultado el 09 de febrero de 2009 http://arauca-
arauca.gov.co/sitio.shtml 

Méndez, C.E. (2006) Metodología: Diseño y Desarrollo del Proceso de 
Investigación con Énfasis en Ciencias Empresariales. 4ª Ed. Bogotá: Limusa 
S.A. 358 p. 
 
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, (2009, Mayo), Desarrollando 
sectores de clase mundial en Colombia. Extraído 04 de Septiembre de 2009 
desde http:// www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/transproductiva.  
 
Moreno, A. (1999.) Recolección de la información, Modulo 3, 3ª Ed. Bogotá: 
ICFES. 126 p.   
 
Parra, J. Curso de Planeación Estratégica Territorial (virtual), Facultad de 
Agronomía, dentro del Programa de especialización en Desarrollo rural, 
Universidad Nacional de Colombia, Santa fe de Bogotá, Colombia. , Extraído el 
10 de Febrero de 2009 desde http: 
//www.virtual.unal.edu.co/cursos/agronomia/2008868/lecciones/capitulo_2/cap2
lecc2_2_2.htm 
 
Restrepo G., Guillermo. El Concepto y Alcance de la Gestión Tecnológica.  
Consultado el 18 de Febrero de 2009 desde 
http://ingenieria.udea.edu.co/producciones/guillermo_r/concepto.html. 10 p.   
 

javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PEARSO')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PEARSO')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PEARSO')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','UNIVERSIDAD%20SURCOLOMBIA')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','UNIVERSIDAD%20SURCOLOMBIA')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PRENTICE%20HALL%20HISPANOAMERICA')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PRENTICE%20HALL%20HISPANOAMERICA')
javascript:onClick=gohiperliga('alfabeticamente','25','PRENTICE%20HALL%20HISPANOAMERICA')
http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/transproductiva
http://ingenieria.udea.edu.co/producciones/guillermo_r/concepto.html


117 

 

 

Restrepo, L. F. Propuesta Matricial de Gestión Estratégica (Gerencia Integral 
para la competitividad). Colombia: Universidad Externado de Colombia, 
Facultad de Administración de Empresas. Santa Fé de Bogotá.  
 
Rosillo, J. S. (2006).  Modelos Para Direccionamiento Estratégico y Político de 
Empresas. Documentos de Administración. Facultad de Ciencias Económicas y 
Administrativas, Pontifica Universidad Javeriana, Bogotá, 4, 87 p. 
 
Schermerhorn, J. R. (2002). Administration. 1 Ed. México: Limusa. 513 p. 
 
Secretaria de ambiente, Lineamientos generales para la elaboración de planes 
de gestión integral de residuos o desechos peligrosos a cargo de generadores, 
consultado el 23  de junio de 2009 desde http:// secretariadeambiente.gov.co  
50 p. 
  
Serna G., H. (2008). Gerencia Estratégica Planeación y gestión-Teoría y 
Metodología. 7 Ed. Santa Fé de Bogotá: 3R Editores. 385 p. 
 
Stoner, J.A., Freeman, E. & Gilbert, D.R. (1996).  Administración. 6 ª Ed. 
Bogotá: Prentice – Hall Hispanoamericana S.A. 780 p. 
 
Thompson, I. (2006, Enero 15), Concepto de Empresa. Promonegocios.net. 6 
p. Extraído el 20 de Febrero de 2009 desde 
http://www.promonegocios.net/empresa/concepto-empresa.html 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



118 

 

 

                                             ANEXOS 
 

ANEXO 1.  
Formatos de Entrevista Aplicada a los propietarios de la Empresa. 

 
 Entrevista Dirigida a los Propietarios de la Empresa 
Objetivo de la Entrevista: 
 Conocer algunos aspectos internos de la organización, y proyección que 
tienen los directivos para mejorar la calidad de sus productos y servicios.  
NOMBRE: ___________________________ CARGO: __________________ 
FECHA ___ ___ ____ 
 
1) ¿Actualmente, la empresa se caracteriza por ser pionera en fabricación de 
productos de Fibra de Vidrio y en la rama de publicidad con impresiones de 
gran formato?  
2) ¿La Empresa tiene buenas relaciones con sus clientes, por ofrecer 
productos y la prestación de servicios de buena calidad? 
3) ¿La Empresa tiene buenas relaciones con los proveedores por su 
cumplimiento en pagos de créditos adquiridos y poder de negociación con los 
mismos? 
4) ¿En este momento el nivel de endeudamiento de la empresa es  controlable 
para el funcionamiento de la empresa a corto plazo? 
5) ¿Actualmente los propietarios de la empresa utilizan planes estratégicos  y 
realizan análisis estratégicos de su organización? 
6) ¿La empresa cuenta con tecnología que permite agilizar los procesos de 
producción para los actuales productos que ofrece? 
7) ¿La empresa tiene instalaciones y estructura física necesaria y adecuada 
para el desarrollo de sus actividades, que permiten un buen rendimiento de su 
personal? 
8) ¿Ustedes como propietario de la empresa  se interesa por ofrecer productos 
novedosos para sus clientes, que permita diferenciarse al de su competencia?  
9) ¿La empresa cuenta con personal calificado, capacitado e idóneo para su 
buen funcionamiento? 
10)   ¿La empresa paga oportunamente sus  obligaciones financieras, 
obligaciones tributarias y proveedores? 
11)  ¿Considera usted que es necesario reforzar la parte comercial y de 
mercadeo de la empresa? 
12)   ¿La empresa lleva un debido seguimiento del recaudo de la cartera actual 
y aplica estrategias para minimizar y agilizar el recaudo? 
13)  ¿La empresa cumple con la legislación actual, tiene a sus trabajadores 
afiliados a Salud, pensiones y Administradora de Riesgos Profesionales (ARP)? 
14)  ¿La empresa tiene establecidos indicadores de gestión que le permitan 
conocer un panorama de la situación de los diversos procesos de la empresa y 
así llevar un debido control de las actividades de la misma?   
15)  ¿La empresa tiene definida su Misión, Visión, objetivos corporativos y 
estructura organizacional? 
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16) ¿Actualmente, la empresa tiene una estructura organizacional establecida, 
por áreas funcionales, y descripción de cada cargo con su manual de funciones 
para todos los colaboradores? 
17) ¿Cuáles de sus productos que ofrece la empresa Fibrallano a sus clientes 
le representa mayor utilidad?  
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ANEXO 2: 
Formato de Encuesta Aplicada a los Clientes  

 
 Encuesta Dirigida a los Clientes de la Empresa 
Objetivo de la Encuesta: 
Conocer la opinión que tienen los clientes en cuanto al servicio prestado por la 
empresa Fibrallano, y de esta forma medir la satisfacción de los mismos, así 
mismo establecer factores internos a mejorar y definir las fortalezas y 
debilidades de la organización. 
 
Empresa/Nombre: ____________________________________________ 
Fecha: __/__/__ 
 
1) ¿Cuánto tiempo lleva utilizando los productos/servicios de la empresa 
Fibrallano? 
    Menos de tres Meses 
    De tres meses a seis meses 
    De Seis meses a un año 
    Más de un año 
 
2) Plantee el aspecto más importante que debe mejorar la empresa Fibrallano 
_______________________________________________________________
_______________________________________________________________ 
3) ¿Cuál es su grado de satisfacción con los siguientes aspectos del servicio 
prestado por la empresa Fibrallano.?¿Por que? 

 
4) Plantee el aspecto que usted considere que es el más sobresaliente de la 
empresa Fibrallano 
_______________________________________________________________ 
5) ¿Conoce  usted otras empresas que ofrezcan productos y servicios 
similares a los de la empresa Fibrallano? ¿Cree usted que estas ofrecen 
mejores beneficios? 

Aspecto Completament
e Insatisfecho 

Insatisfecho 

 

Satisfecho 

 

Completamente 
Satisfecho 

¿Por Qué? 

 

Precio       

Calidad      

Plazos de 
entrega  

     

Atención al 
cliente  

     

Servicio 
Post Venta  
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 SI NO ¿Por que? 

Conozco otras 
empresas 

   

Ofrecen mejores 
beneficios 

   

                                     
Mencione una (1) Empresa: _____________________________________ 
 
6) Cree usted que la empresa Fibrallano realiza su actividad Económica con 
valores organizacionales. 
 
     Si                       No  
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ANEXO 3: 
Formato de Encuesta Aplicada a los Colaboradores  

 
 Encuesta Aplicada a los Colaboradores de la Empresa. 
Objetivo de la Encuesta:  
Es fundamental conocer que visión tienen los empleados de la empresa con respecto a la administración que esta tiene 
Nombre: ____________________________Cargo___________________ Fecha: __/__/__ 

PREGUNTAS  

Muy de 
Acuerdo 

 

 

De  
Acuerdo 

 

 

En  
Desacuerdo 

 

 

Muy en 
Desacuerdo 

 

1)Las indicaciones e instrucciones de su jefe inmediato son claras y concisas     

2) Los valores que caracterizan a la empresa Fibrallano son la responsabilidad, 
el trabajo en equipo, la orientación al cliente y compromiso  

   

 

3) El tipo de Liderazgo utilizado por su jefe, permite la participación de los 
colaboradores en la solución de problemas que presenta la empresa en su 
funcionamiento.    

  

4) Actualmente se siente motivado por sus directivos, valoran su trabajo y le 
permite tener crecimiento en el ámbito laboral.  

 

   

5) Las instalaciones de la empresa son amplias, tienen buena ventilación y 
suficiente luz, que le permiten trabajar eficientemente  

  

 

  

6) Actualmente, tiene usted definido y claro cuales son sus funciones en la 
organización y evalúan periódicamente su desempeño en la empresa  

 

  

  

7) Ha recibido capacitaciones que ayuden a mejorar su rendimiento en el trabajo    
  

8) La empresa tiene establecido formatos y procedimientos para cumplir con los 
procesos de la organización  
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9) Utiliza usted elementos de protección personal necesarios para su trabajo      

10) El sistema de compensación utilizado por la empresa esta acorde con el nivel 
de responsabilidad y funciones de su cargo 

 

    

11) Los Directivos de la empresa, se preocupan por el bienestar de sus 
colaboradores, los incentivan constantemente y contribuyen al desarrollo 
profesional.  

 

    

 

12) Conoce usted la Misión, Visión, Objetivos corporativos de la Empresa Fibrallano? 
        Si 
        No  
13) ¿La empresa evalúa su desempeño periódicamente? 
        Si 
        No  
14) Con que frecuencia se ve en la necesidad de repetir los trabajos asignados: 
                Nunca 
              Algunas veces 
              Siempre 
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ANEXO 4. 
 

ACTA DE ENTREVISTA CON LOS PROPIETARIOS DE LA EMPRESA 
FIBRALLANO.  

  
 
1) ¿Actualmente, la empresa se caracteriza por ser pionera en fabricación de 

productos de Fibra de Vidrio y en la rama de publicidad con impresiones de 

gran formato?  

Los propietarios dicen estar muy de acuerdo con que la empresa se caracteriza 

por ser pionera en la fabricación de productos en Fibra de Vidrio y en la rama 

de publicidad con impresiones de gran formato; debido a que en el tiempo que 

lleva en el mercado ha logrado reconocimiento en la región.  

 

2) ¿La empresa tiene buenas relaciones con sus clientes, por ofrecer 

productos y la prestación de servicios de buena calidad? 

Los propietarios están de acuerdo de que mantienen buenas relaciones con 

sus clientes y tienen gran interés en lograr su satisfacción, ofreciéndoles 

productos de buena calidad.  

 

3) ¿La empresa tiene buenas relaciones con los proveedores por su 

cumplimiento en pagos de créditos adquiridos y poder de negociación con los 

mismos? 

Actualmente, la empresa cuenta con una lista significativa de proveedores, con 

los cuales tiene buenas relaciones comerciales, ofreciéndole facilidades de 

pago en materia prima e insumos con altos estándares de calidad.  

 

4) ¿En este momento el nivel de endeudamiento de la empresa es  controlable 

para el funcionamiento de la empresa a corto plazo? 

Actualmente la empresa tiene un buen nivel de endeudamiento controlable a 

corto plazo; sin embargo la empresa la mayoría de sus obligaciones es a largo 

plazo y es bastante significativa.  
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5) ¿Actualmente los propietarios de la empresa utilizan planes estratégicos  y 

realizan análisis estratégicos de su organización? 

Se observa que los propietarios de la empresa Fibrallano, no establecen planes 

estratégicos y no realizan un análisis estratégico de su organización; esto 

muestra la dificultad de orientar un adecuado direccionamiento que permita 

competir en el mercado.  

 

6) ¿La empresa cuenta con tecnología que permite agilizar los procesos de 

producción para los actuales productos que ofrece? 

Los propietarios de la empresa consideran que la maquinaria y tecnología 

empleada para la realización de los productos es óptima y acorde a las 

necesidades de los clientes. 

 

7) ¿La empresa tiene instalaciones y estructura física necesaria y adecuada 

para el desarrollo de sus actividades, que permiten un buen rendimiento de su 

personal? 

El establecimiento que la empresa tiene como punto de venta y de producción 

es muy pequeño lo cual produce perdida de tiempo en los procesos de 

producción, incomodidad para trabajar, y genera que se repitan algunos  

trabajos ordenados por los clientes.  

 

8) ¿Ustedes como propietario de la empresa  se interesa por ofrecer productos 

novedosos para sus clientes, que permita diferenciarse al de su competencia?  

Los propietarios de la empresa Fibrallano, desde que están en el mercado han 

estado siempre interesados en ofrecer productos novedosos para satisfacer las 

necesidades de sus clientes.  

 

9) ¿La empresa cuenta con personal calificado, capacitado e idóneo para 

su buen funcionamiento? 

La empresa cuenta con directivos y  personal idóneo, proactivo y calificado 

para el desarrollo de las actividades de la empresa.  
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10)   ¿La empresa paga oportunamente sus  obligaciones financieras, 

obligaciones tributarias y proveedores? 

La empresa no paga oportunamente sus obligaciones financieras lo cual hace 

que se presenten inconvenientes de tipo financiero. 

 

11)  ¿Considera usted que es necesario reforzar la parte comercial y de 

mercadeo de la empresa? 

Los propietarios de la empresa dan a conocer que si existe la necesidad de 

reforzar la parte comercial, debido a que no se ha ofrecido el portafolio de 

productos y servicios a empresas que estarían interesadas en adquirir los 

productos. De igual forma es importante fortalecer la publicidad de la empresa 

y ofrecer promociones y descuentos a sus clientes.  

 

12)   ¿La empresa lleva un debido seguimiento del recaudo de la cartera actual 

y aplica estrategias para minimizar y agilizar el recaudo? 

La empresa no lleva un debido control de sus clientes morosos y no aplica 

estrategias para minimizar y agilizar el recaudo de cartera.  

 

13)  ¿La empresa cumple con la legislación laboral, tiene a sus trabajadores 

afiliados a Salud, pensiones y Administradora de Riesgos Profesionales (ARP)? 

Se puede apreciar que la empresa cumple con la legislación laboral, tiene 

afiliado a sus colaboradores a salud, pensión y Administradora de Riesgos 

Profesionales. 

 

14)  ¿La empresa tiene establecidos indicadores de gestión que le permitan 

conocer un panorama de la situación de los diversos procesos de la empresa y 

así llevar un debido control de las actividades de la misma?  

La empresa no tiene establecido un sistema de control, que le permita 

establecer indicadores de gestión para conocer el progreso del negocio. Por 

consiguiente se ve la necesidad de establecer indicadores de gestión para la 

organización.  
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15) ¿La empresa tiene definida su Misión, Visión y objetivos corporativos? 

La empresa actualmente no tiene definido la Misión, Visión y Objetivos 

corporativos, por consiguiente hay un desconocimiento de la razón de ser de la 

empresa y su proyección en el futuro por parte de los miembros de la 

organización.  

 

 
   
 

   
 

   
16) ¿Actualmente, la empresa tiene una estructura organizacional establecida, 

por áreas funcionales, y descripción de cada cargo con su manual de funciones 

para todos los colaboradores? 

La empresa en la parte administrativa se encuentra muy desorganizada, no se 

han establecido una estructura organizacional, ni se ha definido el manual de 

funciones correspondiente a cada cargo.  

 

17) ¿Cuáles de sus productos que ofrece la empresa Fibrallano a sus clientes 

le representa mayor utilidad?  

Los productos que generan mayor utilidad son los de impresión digital de gran 

formato.  
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ANEXO 5: REGISTRO CAMARA DE COMERCIO.  
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ANEXO  6: MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

GERENCIA DE LA EMPRESA FIBRALLANO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

JUNIO 10 DEL 2009.  
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INTRODUCCIÓN 
 
Para mejorar la eficiencia de los procesos productivos y para que los colaboradores 
tengan conocimiento de los procedimientos de la empresa; el grupo de investigación 
propone y define los procedimientos para la línea de productos en fibra de vidrio y la 
línea de productos publicitarios e impresión de gran formato. La aprobación del 
presente manual la realizaron los propietarios de la empresa Fibrallano. De igual forma 
en cada uno de los procedimientos del área de producción establecen el personal 
responsable de seguirlo y el área que esta en constante supervisión de que estos se 
cumplan.  
 
El propósito es darlos a conocer a los colaboradores, para que en sus actividades 
diarias en el proceso productivo, sigan debidamente los pasos definidos en el manual; 
para disminuir repetición de trabajos, mejorar los tiempos de entrega y mantener la 
calidad de los productos ofrecidos a los clientes.  
 
La actualización y revisión de presente manual se realizará cada seis meses por los 
directivos de la empresa, se colocará en un lugar visible.  
 
 
OBJETIVO DEL MANUAL 
 
 Establecer un instrumento de apoyo administrativo, que permitan a los 
colaboradores tener conocimiento de las actividades desarrolladas por la empresa y 
como ejecutarlas.  
 
 Garantizar la calidad de los productos, con el seguimiento e implementación del 
manual de procedimientos en las actividades diarias de producción.  
 
 Establecer un orden del desarrollo de actividades en el proceso productivo de los 
productos en fibra de vidrio, de publicidad e impresiones de gran formato, lo cual sirve 
de guía para el personal de la empresa.  
 
 Definir las responsabilidades que tienen los trabajadores en cada uno de los 
procedimientos de la empresa.  
 
 Establecer los lineamientos y requerimientos para el desarrollo de las actividades 
de la empresa en la fabricación de los productos.   
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1. PRODUCTOS LINEA DE PUBLICIDAD E IMPRESIONES DE GRAN FORMATO. 
 
 
1.1. PROPÓSITO:  
Dar a conocer los pasos que debe seguir el colaborador en la fabricación de productos 
de publicitarios, el material que debe utilizar, especificando los métodos de uso y 
recomendaciones. Para mejorar la producción y utilización de materia prima y 
garantizar así la calidad de los productos.  
 
1.2. ALCANCE:  
Estos procedimientos aplican para el área de producción de publicidad e impresiones 
de gran formato; el responsable en la producción de estos productos son los 
diseñadores y el operario asignado para la instalación del producto y la 
responsabilidad de supervisar y controlar es de los directivos de la empresa.   
 
1.3. RESPONSABILIDADES:  
Los directivos de la empresa son los responsables de la elaboración, emisión y control 
del procedimiento, de igual forma es responsable de la revisión y aprobación del 
mismo.  
 
1.4. DEFINICIONES:   
 
 Ripiar: Proceso de transferencia de datos a través de un programa de sistemas 
para el plotter de impresión.  
 
 Exportar: Es transferir de un programa a otro para iniciar el proceso de ripiado.  
 
1.5. POLÍTICAS Y LINEAMIENTOS 
 
 Uso obligatorio de elementos de protección personal: Todo personal operario, 
para iniciar un procedimiento en el manejo de fibra de vidrio debe usar los elementos 
de protección personal tales como: overol de manga larga, gafas transparentes, careta 
antipartículas, y guantes de cuero. 
 
 Ventilación del área de trabajo: Los extractores de aire deben estar encendidos 
al momento de iniciar la aplicación de la fibra de vidrio y de cuando se inicie la pulida 
final de la pieza. 
 
 Conocimiento del manual de procedimiento: solo se debe permitir la 
manipulación de los químicos y las herramientas al personal que esté debidamente 
capacitado y acreditado  por el gerente de la empresa. 
 
 Se debe proceder a hacer un aseo general del sitio de trabajo, dejando en orden 
los materiales utilizados, con el fin de conservarlos y no desperdiciarlos. 
 
 Manipulación de los materiales de impresión:  

 Se recomienda no tocar por la parte que se va a imprimir los materiales, para no 
dejar huellas en él que dañen la impresión. 

 Los rollos de impresión deben ser cubiertos con un plástico transparente y 
almacenarse en un lugar fresco y seco.  
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 Manejo de la temperatura del plotter Roland versa can: 
 

 La temperatura del plotter debe permanecer en off, mientras no se esté utilizando  

 Las dos temperaturas del plotter no deben fijarse en 50, máximo en 45. 

  Cuando se esté imprimiendo lona la palanca de color blanca situada en el carro, 
debe estar en la posición levantada  
 
 Bloqueo del Carro del Plotter de Impresión: 
 
Cuando el carro se bloquea o atasca, debe apagarse el plotter, y luego con la mano, 
rodar el carro a su lugar de origen, nunca se debe rodar el carro con el plotter 
prendido. 
 
 Registro en la Bitácora:  
El diseñador que este enviando una impresión en el plotter, debe registrar cualquier 
novedad que se presente, si se presento problema con la tinta, si se atasco el papel, si 
se freno la impresión, entre otras en el formato correspondiente a la bitácora.  

 

 1.6. ELABORACION DE IMPRESIONES CON PLOTTER DE GRAN 
FORMATO 

 

 
 

 

PROCEDIMIENTO  PR-DO-0 

ELABORACION DE 
IMPRESIONES CON 
PLOTTER DE GRAN 

FORMATO 

FECHA :  10/06/09  

VERSIÓN:  1 

PÁGINA:   22 de 30 

AREA RESPONSABLE:   PRODUCCIÓN  

RESPONSABLE:  DISEÑADOR  DOCUMENTO DE TRABAJO CLAVE: ORDEN DE 
TRABAJO CON REQUERIMIENTO DEL CLIENTE 

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES: 

Responsabl
e ACTIVIDAD  

 
 
 
 
 
 
 
 

1. Recibir la orden de pedido del cliente. 

2. Elaborar el diseño, en caso de que el cliente no lo suministre y así lo 
solicite, en el programa COREL DRAW 13. El diseño debe llevar en una 
orilla del pendón de manera discreta la leyenda: Impreso en Fibrallano – 
Arauca, TEL.: 885 71 49. 

3. Imprimir una muestra tamaño carta del diseño solicitado y enseñárselo 
al cliente para su aprobación. 

4. Después de la Aprobación del cliente se dispone a imprimir el diseño.  



134 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Diseñador 
Gráfico. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5. Colocar el material ya sea (Lona Banner, Panaflex, vinilo reflectivo, 
vinilo no reflectivo), en el plotter de impresión, si es un rollo debe 
colocarse en la parte de atrás del plotter, y se inserta material en la línea 
de impresión. 
Nota: El material no debe ser tocado con las manos por la parte en que 
se va a imprimir, porque deja huellas, y la tinta no cubriría estas áreas, 
dañándose la impresión. 
- El material Lona Banner debe cuadrarse correctamente, para que al 
momento de la impresión no se vaya a torcer el rollo y pueda provocar 
que el carro se atasque, dañando la impresión-. Por tal razón el material 
debe ser rodado manualmente, pulsando las flechas que se encuentran 
ubicadas en la pantalla principal del plotter de impresión Roland Versa 
Can SP 540 V. 

6. Una vez cuadrada la Lona, se pulsa el botón Base Point para darle 
origen 

7. Se le debe dar temperatura para que la lona al ser impresa, vaya 
secándose para que no corra el riesgo de dañarse. Esto se hace 
pulsando el botón del plotter Roland Versa Can SP 540 V, que dice 
HEAT CONFIGURE (Configurar Temperatura), luego se pulsa el botón de 
las flecha hacia arriba, y en la pantalla aparece números subiendo, a 
partir del 36 y hasta llegar al número 50, se recomienda subir la 
temperatura hasta el número 42 para las dos temperaturas, luego se 
pulsa la tecla de enter, para que procese la información de la 
temperatura. 

8. Una vez aprobado por el cliente, se selecciona el diseño a imprimir y se 
procede a exportarlo, de la siguiente forma: 
-Dar clic en archivo, 
-clic en exportar,  
Se abre una ventana, en la cuál se selecciona la carpeta donde se va a 
exportar el archivo, de igual forma se escoge el tipo de archivo si es EPS: 
Postcript Encapsul o JPG Mapa de Bits JPEG. Igualmente debe esta 
activada la opción de “Solo lo seleccionado”. 

9. Hacer clic en “Exportar” (Aparece una Ventana Exportar EPS) y luego 
Dar clic en aceptar ( El archivo ya fue exportado.) 

10. Abrir el programa ROLAND VERSAWORK, cuyo icono se encuentra 
en el escritorio del computador esclavo asignado para impresiones en el 
plotter Roland VERSA CAN  SP540 V 

11. Hacer clic en la parte superior izquierda File (F) (Ver figura 
Anexada) 

12. Se despliega una ventana donde aparece la  Add Job to 
Queue A (dar clic) 

13. Aparece una ventana, donde nos muestra la ubicación de las 
carpetas, en la cual hemos guardado el archivo que vamos a 
imprimir, luego de buscarlo, lo seleccionamos y le damos aceptar.( 
nos debe aparecer en la ventana principal de Versa Work.) 

14. Hacer clic en la opción “propiedades de Impresión”, la ubicamos 
en la parte inferior izquierda  
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Diseñador 
Gráfico. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

15. Hacemos Clic en el icono “Quality” que hace referencia a las 
propiedades de la impresión, seguidamente se selecciona el tipo de 
papel en que vamos a imprimir en la opción que dice “Media Type”. 
En el caso de la impresión de pendón banner, escogemos  PVC 
BANNER entre la lista de opciones que se despliegan.  
 
En la ventana de las propiedades de la Impresión, seleccionar la 
orientación de la impresión, el tamaño del papel que vamos a 
utilizar, el tamaño de la impresión, si se va a centrar, el número de 
copias que se van a imprimir. 

16. En esta misma ventana de propiedades seleccionar la calidad 
de la impresión si es “alta y lenta” o “estándar o baja y rápida” 

17. En esta ventana se escoge la velocidad de impresión, se 
recomienda 720 (Máxima Velocidad), esto en casos de que la 
impresión del pendón así lo requiera. 

18. En el recuadro Color Management, se debe desplegar esa 
ventana y escoger la opción custom, Luego, aparece otra ventana, 
se debe dar clic en la opción properties,  aparece otra ventana y 
se le debe activar la de conservar colores primarios. (Ver grafico 
siguiente). 

19. Cuando ya se le han dado esas propiedades se puede pulsar el 
botón OK, y al hacerlo nos remite a la primera ventana de versa 
work. 

20. Seguidamente el computador empieza a procesar las 
propiedades dadas, iniciando de 0% hasta llegar al 100%, cuando 
haya completado el proceso, se está listo para imprimir el pendón.  
Nota: Para los avisos caja de Luz se debe imprimir la lona panaflex 
con calidad de impresión alta y lenta, con el fin de que la tinta sea 
más duradera y no se palidezca con el sol. Se debe realizar los 
mismos procedimientos utilizados para imprimir los pendones en 
lona banner. 
- Se debe tener en cuenta para la impresión de lona panaflex, dejar 
lona blanca sobrante para que le permita armar la caja de luz, por 
lo tanto siempre se debe Centrar el documento. 

21. Se debe cerciorar que el rollo de lona banner puesto en el 
plotter tenga lona suelta, de manera que no se vaya a frenar por el 
peso y tranque el carro y se dañe la impresión. 

 22.Una vez verificado esto, se procede a dar la orden de impresión 
desde el computador, así: Damos clic en el tercer icono de la parte 
inferior izquierda, para iniciar el proceso de impresión, 
seguidamente el plotter empieza a imprimir. 
Nota: Se debe estar pendiente de cómo arranca la impresión, para 
ver si hay alguna falla y se pueda detener la impresión para que no 
dañe la lona y no se desperdicie la tinta, el tiempo y la temperatura. 
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23. Se recomienda que antes de hacer la impresión definitiva se 
debe hacer un test de impresión, para verificar si todos los colores 
(amarillo, rojo, azul y negro) estén imprimiendo bien, de no ser así 
se procede a hacer una limpieza, pulsando la tecla clear,  luego se 
inicia el proceso de limpieza automática, para lo cual se deben 
esperar unos minutos, luego se procede a hacer otro test de 
impresión, pulsando la tecla imprint test.  Si ya salen bien los 
colores, se procede a dar un nuevo origen pulsando la tecla Base 
Point  y luego desde el computador esclavo se procede a darle la 
orden de impresión, haciendo clic en el tercer icono, de la parte 
inferior izquierda de la ventana de Versawork. (Al dar esta orden 
observamos que el plotter arranca la impresión.) 

24. Al terminar la impresión se debe pulsar el botón de Heat 
configure y bajar la temperatura del plotter, hasta que quede en 
off, luego pulsa la tecla de ENTER  
Nota: Se recomienda no tocar la impresión para no dañarla, pues 
está muy fresca y puede correr el riego de que dejemos las huellas 
en ella, además al pasarlo a la sección de armado, se debe dejar 
10 minutos abierto, encima de una mesa, para que se termine de 
secar y no se dañe con la manipulación al colocarle los palos de 
aluminio. 

Operario 
Encargado 

de la 
Armada e 

instalación 
del 

producto.  
 
 
 
 

25. Pasado estos 10 minutos, el diseñador entrega la impresión al 
operario asignado para que realice la armada del producto; de la 
siguiente forma: cortar los sobrantes de lona utilizando  un bisturí y 
una regla de aluminio.  Luego se procede a hacerle los bolsillos 
donde van a ir los palos de aluminio que le darán resistencia al 
pendón al colgarlo para exhibirlo. El operario debe usar Pega 
banner en cantidades mínimas, pues este químico es muy fuerte y 
si se le aplica demasiado debilitaría la lona hasta romperla. 

26. Después de aplicar un fino hilo de pega banner sobre la lona 
banner, se unen las dos partes y se le afianza bien con una 
espátula dura, hasta que quede bien sellado.  Se procede a cortar 
los tubos de aluminio, a la medida del pendón, dándole un 
centímetro más a cada lado para colocarle los tapones de caucho, 
y una cuerda de Nylon para colgarlo. 

27.Entregar el producto al Asesor al Cliente( Hace Control de 
Calidad) 

Asesor al 
cliente.  28. Entregar el producto al cliente.  
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1.6.1. DIAGRAMA DE FLUJO: ELABORACION DE IMPRESIONES CON PLOTTER DE GRAN FORMATO 

Se recibe la Orden de

Pedido del cliente

Elaboración del diseño de acuerdo

a la orden de pedido con leyenda

“Impreso en Fibrallano

y teléfonos de contacto 

Imprimir una muestra tamaño

carta del diseño solicitado y

enseñárselo al cliente

¿El cliente lo aprueba?

No

Si

1

Empieza a imprimir el diseño

Colocar el material ya sea 

(Lona Banner, Panaflex, vinilo 

reflectivo, vinilo no reflectivo), 

en el plotter de impresión, si es 

un rollo debe colocarse en la 

parte de atrás del plotter, y se 

inserta material en la línea de 
impresión.

El material no debe ser tocado 

con las manos por la parte en 

que se va a imprimir, porque 

deja huellas, y la tinta no 

cubriría estas áreas, dañándose 

la impresión. 

Debe cuadrarse correctamente, para 

que al momento de la impresión no se 

vaya a torcer el rollo y pueda provocar 

que el carro se atasque, dañando la 

impresión

1

Una vez cuadrada la Lona, se 

pulsa el botón Base Point

para darle origen 

Colocar la temperatura adecuada para 

que la lona al ser impresa, vaya 

secándose para que no corra el riesgo de 

dañarse. Esto se hace pulsando el botón 

del plotter Roland Versa Can SP 540 V, 

que dice HEAT CONFIGURE

-Dar clic en archivo,
-clic en exportar, 

Se abre una ventana, en la cuál se selecciona 

la carpeta donde se va a exportar el archivo, 

de igual forma se escoge el tipo de archivo si 

es EPS: Postcript Encapsul o JPG Mapa de 

Bits JPEG. Igualmente debe esta activada la 

opción de “Solo lo seleccionado”.

2
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1.6.2. DIAGRAMA DE FLUJO: ELABORACION DE IMPRESIONES CON PLOTTER DE GRAN FORMATO 
 

En esta misma ventana de 

propiedades seleccionar la 

calidad de la impresión si es 

“alta y lenta” o “estándar o 

baja y rápida”

En esta misma ventana se 

escoge la velocidad de 

impresión.

se recomienda 720 

(Máxima Velocidad), 

esto en casos de que la 

impresión del pendón 

así lo requiera.

Seguidamente el computador 

empieza a procesar las propiedades 

dadas, iniciando de 0% hasta llegar 

al 100%, cuando haya completado 

el proceso, se está listo para 

imprimir.

Hacer clic en la parte superior 

izquierda en la opción “File” (F)

Se despliega una ventana 

donde aparece la  Add Job 

to Queue A (dar clic) 

Hacer clic en la opción 

“propiedades de Impresión”, 

la ubicamos en la parte 

inferior izquierda 
Hacemos Clic en el icono “Quality”

seguidamente se selecciona el tipo de 

papel en que vamos a imprimir en la opción 

que dice “Media Type”. En el caso de la 

impresión de pendón banner, escogemos  

PVC BANNER entre la lista de opciones 

que se despliegan. 

Hacer Clic en “Exportar” (Aparece una Ventana Exportar EPS)

y luego Dar clic en aceptar( El archivo ya fue exportado.)

Abrir el programa ROLAND VERSAWORK,cuyo icono 

se encuentra en el escritorio del computador esclavo

asignado para impresiones en el plotter  Roland VERSA

CAN  SP540 V

2

Aparece una ventana, donde nos muestra 

la ubicación de las carpetas, en la cual se 

guardo el archivo que se va a imprimir, se 

busca, se selecciona y hacer clic en 

“aceptar”(El archivo debe aparecer en la 

ventana principal de Versa Work.) 

3

3

No

Si

En el recuadro Color Management, se 

despliega y se escoger la opción custom, 

luego, aparece otra ventana, se debe dar 

clic en la opción propieties, aparece 

otra ventana y se activar “conservar 

colores primarios”. 

Hacer Clic en OK, y al 

hacerlo nos remite a la 

primera ventana de 

Versa Work. 

Cerciorarse que el rollo 

del material tenga lona suelta 

Hacer clic en Opción Imprimir. 4
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1.6.3. DIAGRAMA DE FLUJO: ELABORACION DE IMPRESIONES CON PLOTTER DE GRAN FORMATO 

Al terminar la impresión se debe 

pulsar el botón de Heat

configure y bajar la 

temperatura del plotter, hasta 

que quede en off, luego pulsa la 

tecla de ENTER

Al cortar la lona, hay que dar 5 

Cms más  para hacer los 

bolsillos, cortar con un bisturí, y 

pasarlo a la sección de Armado. 

Nota: Se recomienda no tocar la impresión 
para no dañarla, pues está muy fresca y 

puede correr el riego de que dejemos las 

huellas en ella, además al pasarlo a la 

sección de armado, se debe dejar 10 

minutos abierto, encima de una mesa, 

para que se termine de secar y no se dañe 

con la manipulación al colocarle los palos 

de aluminio. 

Pasado estos 10 minutos, el diseñador entrega la 

impresión al operario asignado para que este 

realice la  armada del producto, según las 

indicaciones de la orden de trabajo. 

Después de aplicar un fino hilo de pega banner 

sobre la lona impresa, se unen las dos partes y 

se le afianza bien con una espátula dura, hasta 

que quede bien sellado.  Se procede a cortar 

los tubos de aluminio, a la medida de la 

impresión, dándole un centímetro más a cada 

lado para colocarle los tapones de caucho, y 

una cuerda de Nylon para colgarlo. 

4

Entrega del Producto

al cliente.

Entregar el Producto al 

Asesor al cliente, hace el 

control de calidad
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2. FORMATOS E INSTRUCTIVOS. 
 
2.1. ORDEN DE TRABAJO CON REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE 

 

DIA

CLIENTE

CANTIDAD DETALLE VR. UNITARIO VR. TOTAL

TELEFONO:

MES AÑO
ORDEN DE TRABAJO Nº 0001

ABONO:$ _________________________ SALDO: $_______________________________________    

Fecha de entrega de trabajo__________________________________________________________     

Observaciones: ___________________________________________         ____________________     

Empleado que recibe: _________________________ Asignado:          _______________________    
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2.2. BITACORA DE TRABAJO EN LAS  IMPRESIONES DE GRAN FORMATO 
 
 

Fecha  Hora Nombre del 
Colaborador 

Novedad presentada 
en la Impresión.  

Acción 
correctiva  

Tipo y cantidad del material 
Utilizado 

Se informo a : 
(Administrador o 
Gerente) 

 
24/08/
09 
 

4:00
pm 

Shirley  Ninguna N.A. Lona Banner  
Medidas: 4*2 metros  

(EJEMPLO)  

 
 
 

      

 
 
 

      

 
 
 

      

 
 
 

      

 
 
 

      

 
 
 

      

 

Fuente: Elaboración de las Autoras del Proyecto.  
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