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PREFACIO 
 

En el año 2001 finaliza una larga etapa de mi vida llena de más alegrías que tristezas, de 

más amigos que enemigos y de más ímpetu, que inteligencia y madurez. Este éxito pasado sólo 

sirvió de antesala al contacto con el mundo real que se inicia en la universidad y en el que nada 

es fácil, cada vez es más competitivo y exigente para el cual ahora me siento preparado 

adecuadamente. 

 

Sin experiencia profesional, conocimientos nulos del trato con personal, pero con 

muchas ganas de aprender, inicia en unas vacaciones mi relación con el mundo de la ingeniería 

mecánica gracias a mi padre que siempre respetando mi decisión de lo que quisiera hacer de mi 

vida, me motivaba para aprender de los ingenieros, técnicos, ayudantes, pilotos y todo aquel 

relacionado con un negocio de servicios profesionales de ingeniería que ha sido muy exitoso y el 

cual a mí me pareció, desde el primer minuto, extremadamente interesante. 

 

En casi cinco años en esta casa de estudios la vida me enseñó a balancear la 

responsabilidad con la libertad, la amistad con el respeto, el trabajo con el estudio, el horario con 

las fiestas y a resolver los problemas que se me presentan con análisis exitosos en la mayoría 

de las oportunidades. 

 

Así como ingresó un adolescente en el 2002 se retira hoy, en el 2006 un hombre 

profesional que en realidad agradece a la Universidad por su formación a pesar de no estar de 

acuerdo con algunas de sus decisiones; al final el balance es muy positivo ya que me han 

entregado herramientas invaluables que servirán para mi desarrollo profesional y personal y me 

hacen capaz de ayudar al desarrollo colectivo del país. 

 

Agradezco en primer lugar a Dios por todo, a mi familia por ser el incondicional apoyo 

que nunca me ha hecho falta, a mi novia por tanta paciencia, a mis amigos por siempre estar allí 

y respetar mis horarios de estudio y al Ing. Manuel Castillo por dedicar de su valioso tiempo para 

la finalización de este trabajo. 
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RESUMEN 
 

El desarrollo del país, específicamente el desarrollo industrial tiene muy pocos aliados 

locales  iniciando por la inseguridad e inestabilidad política y terminando con la falta de mano de 

obra local calificada para realizar montajes de maquinaria pesada, maquinaria de ingeniería y 

equipos eléctricos industriales. 

 

Existen pocas empresas que se dedican a prestar servicios de diseño, instalación y 

mantenimiento de equipos industriales y son muchas menos las que cuentan con el personal 

capacitado para ofrecer garantías sobre los trabajos que realizan. 

 

En esta línea, este trabajo consiste en reestructurar organizacionalmente una empresa 

de este tipo y ayudarle a establecer, según la situación del mercado y sus capacidades, la 

estrategia de negocios de ingeniería para el futuro. 

 

Este trabajo surge como una necesidad de la empresa en mención, la cual inició como 

una empresa familiar pequeña y que actualmente tiene una participación importante en el 

mercado pero que se encuentra imposibilitada por su estructura y falta de planes a largo plazo 

para acelerar su crecimiento. 

 

La reestructuración pretende definir claramente las líneas de negocio en las cuales la 

empresa participa y con base en estas, determinar una organización y un plan adecuado para el 

crecimiento.  

 

Se pretende dejar elaborado un organigrama para la organización al igual que un plan de 

trabajo para la gestión de negocios y evaluar los beneficios financieros que este proceso 

representaría para la empresa. 
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I. INTRODUCCIÓN 
 

El mercado de servicios profesionales de ingeniería es altamente permisivo en cuanto a 

ineficiencias, debido a que existen pocas empresas capaces de realizar los trabajos técnicos y a 

que generalmente los requerientes de estos servicios  no poseen el conocimiento necesario para 

determinar si los métodos y tiempos en los que estos se realizan son los adecuados según las 

normas y códigos internacionales que sirven de guía para proyectos e instalaciones de 

ingeniería. 

 

Actualmente existe la posibilidad de crecimiento debido a las oportunidades presentes 

en el mercado. Si se pretende aprovechar estas oportunidades con la estructura y métodos 

utilizados hasta el día de hoy por la empresa, se producirá, en consecuencia, un crecimiento 

desordenado que obviamente tendrá resultados visibles únicamente a corto plazo. 

 

Como es bien sabido, el fin de todo negocio es generar ganancias que aumenten el 

patrimonio de los accionistas de la empresa y lo hagan más rentable, es decir, obtener 

resultados a largo plazo. Para esto, es necesaria la reestructuración organizacional y la 

elaboración de un plan de trabajo, puntos principales de este trabajo de graduación. 
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II. ANTECEDENTES 
 

La Empresa X es una sociedad anónima dedicada al diseño, suministro, montaje y 

mantenimiento de instalaciones mecánicas industriales. Fue creada sabiendo que las empresas 

desarrollan proyectos que requieren de tecnología de punta  y experiencia  que requiere que los 

proveedores sean verdaderos expertos en su ramo. 

 

Con este propósito, un grupo de profesionales de la ingeniería, se propusieron realizar 

una investigación a nivel nacional de las necesidades que enfrentaban las industrias, en el 

campo específico de las instalaciones mecánicas. Se identificó que las empresas oferentes 

nacionales no respaldaban suficientemente los proyectos. Ante esta necesidad se creó La 

Empresa X. 

 

Concientes de la responsabilidad que implica estar dedicado a este tipo de proyectos, se 

han asegurado de contactar, representar y distribuir productos industriales de la mejor calidad, 

con el mejor respaldo y con un departamento de ingeniería, que se mantenga al día, en el 

desarrollo de nuevos productos, proyectos y avances tecnológicos. 

 

Con esto la empresa contribuye al avance tecnológico de nuestro país, y la superación 

del personal que  va a operar e instalar dichos productos.  

 

Se han seleccionado las mejores firmas, alrededor del mundo, afines a las líneas de 

negocio  para brindarle a los clientes mejor calidad de productos al consumidor. Es así como la 

empresa cuenta con la representación y distribución, entre otras, de las siguientes firmas: 

 

a. TROUVAY & CAUVIN, S.A.: Proveedor de tubería, accesorios, válvulas, equipos 

especiales  y todo lo concerniente al manejo de petróleo y sus derivados, vapor y  

otros fluidos principalmente corrosivos y abrasivos, como también tuberías para interiores de 

caldera. 

 

b. UNISTRUT CORPORATION: Fabrican de soportes metálicos para tubería, 

ductos eléctricos, cables telefónicos, equipos, etc.  

 

c. KEWANEE BOILER CORPORATION: Fabricante de calderas y equipos 

auxiliares para la generación del vapor. 
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d. KNAUF: Miembro del consorcio COMBUSTION ENGINEERING. Fabricante de 

productos para la conservación de energía principalmente materiales aislantes de  

fibra de vidrio. 

 

e. NIBCO – CRANE: Fabricante de válvulas industriales en bronce, hierro, acero, 

acero inoxidable y aleaciones especiales. 

 

f. ELECTRONICS CORPORATION OF AMÉRICA: Fabricante de los controles y 

programadores de combustión FIREYE. 

 

g. HONEYWELL: Fabricante de sistemas de control, especialmente los referentes 

a controles de combustión. 

 

h. SARCO: Fabricante de válvulas especiales, primordialmente trampas y filtros 

para vapor como también válvulas reguladoras de temperatura y presión. 

 

i. J.H. FRANCE: Fabricante de todo tipo de material refractario. 

 

j. ASCO: Fabricante de válvulas solenoides para usos en agua, aire, vapor, 

combustibles, y otros líquidos. 

 

k. ARMSTRONG: Fabricante de valvulería especializado en filtros y trampas para 

vapor. 

 

l. HIDROMAC: Fabricante de bombas tipo turbina, bajo patente AURORA, para 

alimentación de agua de calderas. 

 

m. BALDOR ELECTRIC COMPANY: Fabricante de motores  eléctricos, pionero en 

su rama. 

 

n. S.M.C: Fabricante de componentes y accesorios para el manejo y conducción de 

aire comprimido. 

 

o. E.J. BROOKS COMPANY: Fabricante de marchamos y sellos de seguridad. 

 

p. FEDDERS ROOM AIR CONDITIONERS: Fabricante de unidades de aire 

acondicionado, tipo habitación. (Room type AAC). 
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q. BOHN REFRIGERATION PRODUCTS: Fabricante de equipos de aire 

acondicionado y refrigeración. 

 

r. W.W. GRAINGER: Proveedor  de equipos de ventilación DAYTON y accesorios 

para equipos de aire acondicionado y refrigeración. 

 

s. GARLOCK   INC: Fabricante de empaquetaduras industriales. 

 

t. AIR GUIDE: Fabricante de rejillas y difusores para aire acondicionado y 

ventilación. 

 

u. D.J. GIANCOLA: Distribuidor de equipos y productos para lavandería industrial 

en  Estados Unidos de, entre otras, las siguientes marcas: 

 

 Unimac             

 Cissell                     

 Forenta                     

 Chicago                     

 Braun             
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III. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
 
 

A. Mercado 
 

El mercado está compuesto de vendedores y compradores representan la oferta y la 

demanda. En el mercado de nuestros productos se realizan transacciones de mercancías y 

servicios cuyos precios tienden a unificarse en un rango estrecho establecido por la oferta y la 

demanda. 

1. Situación del mercado 

a. Producto principal. El producto principal de la empresa X son servicios 

profesionales de ingeniería mecánica-industrial. Se incluyen dentro del mercado de  

servicios de soporte profesionales en aplicaciones comerciales e industriales.  Las líneas de 

negocio que se tienen definidas son: 

 

 HVAC 

 Vapor 

 Instalaciones industriales 

 Generación eléctrica 

 Refrigeración industrial 

 Redes contra incendios 

 Neumática industrial 

 

Los servicios profesionales que se ofrecen para cada línea de negocio son: 

 

 Cálculo de sistemas 

 Diseño de sistemas 

 Suministro de equipo 

 Suministro de materiales 

 Mantenimiento preventivo 

 Mantenimiento correctivo 

 Construcción de piezas 

 Asesoría profesional 
 Montajes industriales 



6 

 

b. Subproductos.  Los subproductos de la empresa X son: 
 

 Venta de repuestos 

 Venta de accesorios adicionales 

 Cursos de entrenamiento a personal 

 Estudios de condiciones de operación en equipos 

 

c. Productos sustitutivos. Se incluyen: 
 

 Ventiladores de pedestal 

 Calderines de gas 

 Refrigeradoras 

2. Demanda.   Para realizar un análisis de demanda en este tipo de mercados lo que se 

analiza cuantitativamente es el valor de las importaciones totales en cada uno de los  
renglones que pertenecen a nuestros productos comercializables. 

 

a. Situación actual de la demanda.  Las estadísticas comerciales oficiales se 

presentan en el siguiente cuadro:  

 
Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 
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Cuadro No. 1:   CANTIDAD IMPORTADA POR NÚMEROS DE PARTIDAS 
ARANCELARIAS Y PAÍS DE ORIGEN DE ENERO A DICIEMBRE DE 2005 

 

 
 

 

b. Estimación de la demanda actual.  Con la información de la demanda presentada 

en el Cuadro No. 1 y evaluando los estados actuales de resultados de la empresa se  

determina el porcentaje de participación de la demanda actual que tiene la empresa X. 

 

Cuadro No. 2: DEMANDA ACTUAL DE SERVICIOS 
 

 
 

De las otras líneas de negocio no se estimará de esta manera debido a que la venta 

de equipo es muy específica para incluirla sólo dentro de una partida arancelaria. 

 

c. Tipología de los consumidores.  Los consumidores que ha tenido la empresa X a 

lo largo de sus 4 años de vida se pueden clasificar de una manera general en las  

siguientes categorías: 

 Avícolas 

 Colegios 

 Constructoras 
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 Farmacéuticas 

 Hoteles 

 Oficinas 

 Plantas de alimentos 

 Plantas de generación eléctrica 

 Otras de producción industrial 

 Restaurantes 

 Textilerías 

 Telefónicas 

 

d. Indicadores de la demanda.   La Tasa Anual de crecimiento del consumo en el 

período considerado, se presenta a continuación: 

 
Cuadro No. 3: CRECIMIENTO HISTÓRICO EN DEMANDA DE SERVICIOS 

 
Año Año empresa Demanda Crecimiento 
2002 0     $                        - - 
2003 1 $        331,168 100% 
2004 2 $        550,322 166% 
2005 3 $        771,822 140% 
2006 4 $    1,870,129 242% 
 
 

e. Situación futura.   Por el método de regresión de los mínimos cuadrados se 

procedió a estimar la demanda futura a 36 meses es decir finales del año 2009. 

 

Cuadro No. 4: CRECIMIENTO DE DEMANDA DE SERVICIOS FUTUROS 
 

Año Año empresa Demanda Crecimiento 
2007 5 $    1,760,396 94% 
2008 6 $    2,727,284 155% 
2009 7 $    3,913,690 144% 
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Gráfico No. 1: DEMANDA DE SERVICIOS Y ANÁLISIS POR REGRESIÓN 
 

 
 

3. Oferta 
 

a. Situación actual.  

 
1) Volumen de producto ofrecido actualmente en el mercado. La oferta de servicios 

de ingeniería mecánica industrial esta representada por todas las marcas  

presentes en el mercado las cuales, en su totalidad, son marcas importadas por medio de 

diferentes empresas.  

 

La cantidad importada, es decir, la cantidad ofertada (en US$) es el valor declarado en las 

partidas arancelarias anteriormente presentadas. Se utiliza el valor CIF (Cost, Insurance, 

Freight). 

 

2) Inventario crítico de los principales oferentes. A continuación se presenta un 

cuadro con los principales oferentes por línea de negocio. 

 

 

 

 

 

 

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA 
y = 109759x 2  - 240461x + 218726 

$- 
$200,000.00 
$400,000.00 
$600,000.00 
$800,000.00 

$1,000,000.00 
$1,200,000.00 
$1,400,000.00 
$1,600,000.00 
$1,800,000.00 
$2,000,000.00 

0 1 2 3 4 
Año empresa 
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Cuadro No. 5: PRINCIPALES OFERENTES DE SERVICIOS POR LÍNEA DE NEGOCIO 
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Cuadro No. 5: PRINCIPALES OFERENTES DE SERVICIOS POR LÍNEA DE NEGOCIO 
 

 
 
 

b. Análisis del régimen de mercado.  El mercado de servicios de ingeniería 

mecánica industrial es un  mercado donde las empresas individuales tienen cierto  

control sobre el precio de sus productos por lo que es imperfectamente competitivo.  

 

Todas las empresas de un mercado imperfectamente competitivo poseen un rasgo en 

común: tienen poder de mercado, es decir, la capacidad de subir el precio sin perder por eso 

toda la demanda de su producto.  

 

La competencia imperfecta y el poder de mercado son causas de ineficiencia.  

 

La competencia imperfecta no significa que no exista competencia en el mercado. En 

algunos mercados imperfectamente competitivos, la competencia se desarrolla incluso en más 

facetas que en la competencia perfecta. Las empresas siempre pueden diferenciar sus 

productos, anunciarlos, mejorar su calidad, comercializarlos agresivamente o rebajar los precios. 

 

Para que una empresa pueda tener el control sobre el precio de sus productos, tiene que ser 

capaz de limitar a la competencia estableciendo barreras para el acceso de otras empresas. 
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c. Situación futura. En el futuro cercano la situación que se espera es una en la cual 

debido a la firma de tratados de libre comercio muchos clientes podrán contactar  

directamente con el proveedor en el país de origen de los productos dejando al intermediario sin 

participar en la cadena de suministro y por otro lado se espera una invasión de productos 

fabricados en la China al mercado local que son una solución mas económica que presenta un 

estándar similar al americano y europeo en calidad. 

 
La evolución del sistema económico facilitando transacciones vía Internet también es un pilar 

en el desarrollo de relaciones comerciales a países lejanos que se ha vuelto muy importante ya 

que el régimen de precios varía conforme a este gran volumen de producción. 

 

4. Mercado potencial.  Se deben proyectar las cantidades del producto que la población 

estará en capacidad de consumir a los diferentes niveles en el futuro, para esto se 

calcula la demanda insatisfecha tanto por el mercado como por la empresa X. 

 
Se sugieren como mercados potenciales los siguientes. 

 

a. Hoteles en el interior del país.   El mercado de la industria hotelera en el interior 

del país se sugiere debido a que este mercado es el que proyectos de mayor  

rentabilidad ha representado para la empresa a través de su desarrollo y la cantidad de trabajo 

que genera es muy grande. 

 

b. Mercado salvadoreño. El mercado de ingeniería mecánica industrial en El 

Salvador es del 60% del tamaño del mercado guatemalteco, sin embargo es un país  

con sólo el 38% de población por lo que es más productivo en este mercado. 

 

c. Mercado hondureño.  El mercado de ingeniería mecánica industrial en Honduras 

es del 40% del tamaño del mercado guatemalteco, sin embargo existen únicamente  

tres competidores representando a dos marcas, por lo que existe lugar para más competidores y 

más marcas en el mercado. 

 

B. Competencia 
 

El propósito primordial de esta sección es definir la estrategia competitiva de la empresa X, 

ésta tiene como objetivo definir qué acciones se deben emprender para obtener mejores 

resultados en los negocios en los que interviene la empresa.  
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Esta actividad demanda plantear qué productos se deben manejar y qué características 

deben reunir para aspirar al éxito.  

 

El producto juega un papel de enlace entre oferta y demanda, por lo que el éxito al que se 

hace referencia está condicionado por la capacidad de la empresa para superar a la 

competencia y desde luego, por la bondad del producto desde la perspectiva del cliente.  

 

En estos términos, la concepción de la estrategia competitiva descansa en el análisis de tres 

partes clave:  

 

 Sector industrial:  Naturaleza de los rivales y capacidad competitiva 

 Mercado:   Necesidades y preferencias del consumidor 

 Perfil del producto:  Precio, calidad, servicio. 

1. Análisis de la industria.   El continuo avance tecnológico y las estrategias agresivas 

de los rivales plantean la necesidad de estar alerta acerca de las condiciones y la  

evolución del sector industrial en el que se participa para construir una estrategia superior y 

no quedar atrapados en un juego a ciegas. 

 

En algunos casos el análisis del sector se limita a una revisión de la variedad de los 

productos que se ofrecen y sus precios, pero esto trae consigo el peligro de no advertir alguna 

fuerza contraria y de quedar expuesto al movimiento de algún oponente por lo que se analizaran 

los siguientes factores: 

 

a. Composición del sector.   Las fuerzas de la industria de servicios son la oferta y la 

demanda. La primera exclusivamente fruto de importaciones de productos afines y la  
segunda compuesta por la industria guatemalteca. 

 

b. Poder e influencia de cada fuerza.  La mayor presión para este mercado puede 

venir de la fuerza de la oferta ya que con el fenómeno de la globalización y los  

tratados comerciales el costo de las importaciones se prevé menor para todas las empresas. 

 

c. Posición competitiva.  Las capacidades que tiene la empresa X para resistir las 

fuerzas contrarias son el inicio de relaciones comerciales con proveedores asiáticos  
buscando productos de calidad utilizando su conocimiento de los productos tanto técnica como 

financieramente y la renegociación de precios con proveedores actuales basados en el aumento 

del volumen proyectado. 
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d. Cadenas de valor.  Las cadenas de valor definidas para el negocio se basarán en 

la teoría de CDSN (Consumer Driven Supply Network) cadena de suministro dirigida  
por el consumidor en la cual se ofrece al consumidor la opción de trato directo con fábrica para el 

aseguramiento de garantías sobre su inversión. Todo esto es una fortaleza de la empresa que 

cuenta con respaldo total y acuerdos firmados con sus proveedores. 

 

e. Ventajas competitivas.  La ventaja competitiva básica de la empresa es la oferta 

de un mejor producto de calidad comprobada en operación, que cumple con todas  
las normas de fabricación y calidad que demanda la industria guatemalteca y con un servicio de 

personal experimentado en el mercado. 

 

2. Perfil del producto o servicio.  El segundo elemento bajo análisis y para muchos el 

eje de la estrategia competitiva, está dado por las características del producto o servicio  
que se pone en el mercado. 
 

El razonamiento que se sigue es que un buen producto, acompañado de un buen servicio, 

trae consigo el reconocimiento de los clientes, lo que lleva a ganar más mercado o a obtener 

precios más bajos que la competencia, para de esta forma tener mayores utilidades. Por tal 

motivo se ha vuelto común que se hable de calidad, satisfacción del cliente o excelencia en el 

servicio como fórmulas garantizadas para el éxito. Lo malo es que con frecuencia estas 

expresiones sólo quedan en frases amables, sin dejar claro que la calidad es algo más que hacer 

bien las cosas o que cumplir con una norma y que el buen servicio no se limita a un trato 

agradable sino a un respaldo de personal experimentado con el que el cliente puede confiar en 

caso de cualquier eventualidad. 

 
El valor del producto tiene un carácter multifacético, que depende de la estimación que hace 

el comprador de las distintas ventajas que el producto es capaz de reportar para satisfacer sus 

necesidades o sus deseos, así como de la pertinencia de los servicios asociados.  

 

Para determinar el valor del producto de la empresa X se analizan los siguientes puntos. 

 

a. Dimensiones del valor. Las características que hacen más deseable el producto 

de la empresa X son la calidad regida por normas internacionales y la garantía sobre  

la instalación al igual que de fábrica sobre los equipos adquiridos. 
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b. Posicionamiento.  La oferta de los servicios de la empresa X es una oferta 

selectiva que se posiciona en la categoría de costo medio-alto del sector ocupando  

un lugar claro en cuanto a precio medio-alto de equipo y precio alto de mano de obra. 

 

c. Construcción del valor.  El valor adicionado que la empresa X entrega en sus 

servicios es una instalación regida por normas internacionales y el entrenamiento del  
personal que operará diariamente los sistemas instalados. 

  

d. Niveles de producto.  Se trabajan los niveles residencial, comercial e industrial 

dentro de los cuales la necesidad de aplicar los conocimientos técnico y el ingenio  
del personal va aumentando hasta alcanzar proyectos de gran escala. 

 

e. Creación del valor.  Para lograr un mayor valor y aspirar a mejores precios se 

puede realzar la imagen de la marca principal o añadir servicios complementarios,  
con un consecuente aumento en los costos que debe ser compensado con la alza en precios al 

consumidor. 

 
En los mismos términos, se puede trabajar con un producto básico que en nuestro caso 

podrían ser los productos asiáticos, sin lujos, con escasos servicios y promoción reducida, para 

bajar los costos y competir con el segmento de bajos precios.  

 

La elección del cliente dependerá tanto de sus necesidades y preferencias como del precio 

que esté dispuesto a pagar; tratando siempre de obtener el mayor valor al menor precio.  

 

3. Estrategia competitiva.  El diseño de la estrategia competitiva descansa en el 

análisis de tres partes clave, que son la industria, el mercado y el perfil del producto,  
para definir con qué capacidad competitiva se cuenta, cuáles son las necesidades del mercado y 

qué características debe reunir el producto.  

 
Si bien estas tres partes son importantes no son mutuamente excluyentes, al contrario, 

tienen un carácter complementario y se pueden analizar desde tres puntos de vista: 

 

a. Estrategia de producto - mercado 

 
1) Estrategia de bajo costo.  Se ofrecerá un producto básico de origen asiático, de 

calidad estándar, aunque menor a la norma americana y europea, con un alto  
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volumen de ventas dada la introducción al sector del cliente minorista de equipos que 

compensara el sacrificio en precio, siendo variadas las posibles fuentes del bajo costo.  

 

2) Estrategia de diferenciación.  La forma de diferenciación a seguir será la del 

servicio de calidad regido por normas internacionales, responsabilidad del  

departamento técnico  de la empresa X y la implantación de controles de calidad.  

 

3) Estrategia de enfoque. El enfoque de los servicios será hacia la industria 

hotelera sobre las líneas de negocio HVAC y vapor, para hacer de este  

segmento un pilar operacional para la organización. 

 

b. Estrategia de rivalidad 

 
1) Reto lateral.   Se abordarán clientes insatisfechos con sus actuales contratistas 

de servicios de ingeniería mecánica industrial al igual que segmentos  

descuidados por todo el sector da para ofrecer un servicio profesional que sustituya los trabajos 

de técnicos independientes que actualmente contratan. 

 
2) Reto oportunista.  Se ofrecerán servicios de emergencia 24 horas que 

actualmente ninguna empresa del ramo ofrece. 

 
3) Estrategia de defensa.  La estrategia a seguir será Mantenerse a la Ofensiva, 

esto conlleva a la mejora continua de procesos de trabajo y a la innovación en  

los productos, basando esto en la fortaleza que posee la empresa de experiencia en el negocio 

para establecer procedimientos estándar de operación y el enfoque del nuevo personal en la 

empresa X será dirigido hacia la innovación en la industria. 

 

c. Estrategia comercial.  La estrategia comercial está representada por las clásicas 4 

P’s de la mercadotecnia (producto, precio, promoción y plaza), cada una de las  
cuales integra una gran variedad de herramientas para atraer al cliente y facilitar el intercambio 

del producto, integrando un todo en el que la falta en una parte afecta al conjunto. 

 
1) Producto.  Se trabajará el producto con su fortaleza en el servicio y respaldo de 

la empresa X intentando construir un perfil de producto para aplicaciones de  

precisión industrial específica que será de particular interés para los diferentes sectores del 

mercado. 
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2) Precio.  El precio de los servicios será un precio MEDIO manejando al inicio un 

% reducido por debajo de su precio de venta sugerido para ganar la preferencia  

del cliente. 

 

Se elaborarán listas de precio para todos los productos ofertados con la posibilidad de que 

estos se reduzcan para trasladar al cliente los beneficios de las operaciones como el pago de 

contado, ventas de mayoreo y entrega en bodega. 

 

3) Promoción.  Se hará promoción con los clientes actuales de regalos y rifas para 

incentivar la preferencia por la empresa y para los clientes nuevos se tomará un  

porcentaje de descuento por introducción para motivar las relaciones comerciales nuevas. 

 
4) Plaza. El diseño de la cadena de suministro para ventas de equipo 

convencionales será una entrega del proveedor FOB Miami para que luego la  

empresa X realice la importación  a sus bodegas y luego la entrega al cliente minorista.  

 

Para proyectos industriales que sobrepasen los $75,000.00 ha quedado definida la apertura 

de cartas de crédito directas de los clientes con el fabricante en usa y la mercadería consignada 

a ellos mismos desde origen. 

 

C. Aseguramiento del negocio 
 

El aseguramiento del negocio es un sistema de procedimientos que las empresas utilizan 

para garantizarse con evidencias reales a si mismas y a sus beneficiarios que sus sistemas de 

trabajo y de control se encuentran funcionando eficaz y efectivamente y que no existe peligro de 

que esta situación cambie en el futuro inmediato. 

 

El aseguramiento del negocio desde el enfoque moderno se puede dividir en 4 áreas claves 

que se desarrollan a continuación. 

 

1. Aseguramiento organizacional.  Esta parte del aseguramiento concierne a todas 

las acciones que se toman por parte de la empresa para proveer seguridad empresarial  

que no comprometa a sus dueños, beneficiarios, clientes o asociados y que no de ventajas a sus 

competidores.  
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La percepción de los riesgos de negocio es comúnmente distinta dependiendo de los grupos 

involucrados en la evaluación por lo que las opiniones deben ser complementarias y el 

encargado de dirigir este proceso debe de tener la habilidad de encontrar el punto de balance en 

el control de la información clasificada de la empresa. 

 

2. Aseguramiento de suministro.  El aseguramiento del suministro se enfoca en todas 

las acciones tomadas por una tercera persona que provee a la empresa de sus  

productos o servicios para garantizar un nivel adecuado de seguridad para la empresa. 

 

El nivel de aseguramiento debe de ser impuesto y exigido por la empresa a sus proveedores 

y de ser posible se deben firmar acuerdos comerciales y de confidencialidad con los proveedores 

estratégicos para el negocio. 

 

3. Aseguramiento de sociedades de negocio.  El aseguramiento de sociedades de 

negocio tanto de alianzas estratégicas como de negociadores es muy importante y son  

las relaciones que mayor nivel de confiabilidad debe presentar en una empresa de servicios que 

se deriva de otra industria como en este caso la industria de la construcción. 

 

La práctica mas recomendada por expertos en relaciones comerciales es la firma de 

acuerdos de cooperación que permiten a las empresas compartir desde una cartera de clientes 

hasta una oficina temporal en el proyecto a desarrollarse para cohabitar en un sistema de 

retroalimentación continua que permita a ambas identificar áreas de oportunidad en su 

desempeño. 

 

4. Aseguramiento de servicios básicos y tecnología.  Esta área de aseguramiento 

del negocio se enfoca en todas las tareas ejecutadas por los desarrolladores, implemen- 
tadores y proveedores de servicios básicos y de tecnología  que se vuelven un pilar para el 

funcionamiento de las empresas en la actualidad y que un fallo en ellos podría ocasionar 

pérdidas considerables en el funcionamiento de una empresa. 
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IV. ORGANIZACIÓN DEL NEGOCIO 

A. Líneas de negocio 

Para la empresa X cuyo producto principal son servicios de ingeniería mecánica -  industrial 

se han definido las siguientes líneas de negocio. 

 

 HVAC (Heating, Ventilating & Air Conditioning, por sus siglas en ingles) 

 Vapor 

 Instalaciones industriales 

 Generación eléctrica 

 Refrigeración  

 Redes contra incendios 

 Neumática 

 

Cada una de estas líneas de negocio ha sido evaluada en términos de conocimientos 

técnicos del personal de la empresa, cadena de suministro y mercado objetivo dando como 

resultado únicamente los siete renglones anteriores en lugar de una variedad de más de quince 

líneas de negocio que según el personal se abarcaban hasta ahora, esto permite dirigir 

adecuadamente los esfuerzos y realizar una distribución organizada de tareas a cada miembro 

de la organización. 

 

B. Servicios ofertados  
 

Se ha trabajado para definir los tipos de servicios que la empresa ofrece a sus consumidores 

y al mercado, en general, llegando a englobar la totalidad de las actividades que se realizan 

dentro de la empresa en los siguientes renglones: 

 

 Cálculo de sistemas 

 Diseño de sistemas 

 Suministro de equipo 

 Suministro de repuestos y materiales 

 Mantenimiento preventivo 

 Mantenimiento correctivo 

 Construcción de piezas 

 Asesoría profesional 

 Montajes 
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C. Organigramas 
 

Se presentarán a continuación dos organigramas de la organización de la empresa X para su 

análisis. 

Gráfico No. 2: ORGANIGRAMA ANTIGUO 
 

 
 
 

En el organigrama anterior se pueden observar varios conflictos dentro de los cuales se destacan los 

siguientes: 

 Es un organigrama que refleja una estructura totalmente vertical. 

 

 En la organización todos tienen un jefe en común que es el Gerente General y, 

por lo tanto, en esta persona se concentra la mayor cantidad de trabajo ya que 

los recursos de supervisores no se proyectan como ejecutores de trabajo sino 

como traductores de órdenes de la gerencia.  

GERENTE  
GENERAL 

GERENTE 
ADMINISTRATIVO 

ASESOR 1 
PROYECTOS 

ASESOR 2  
PROYECTOS 

INSTALACIÓN DIBUJO LOGÍSTICA 

COMPRAS /  
VENTAS 

SECRETARIA PILOTO 

TÉCNICO 
TUBERÌA 1 

TÉCNICO 
TUBERÌA 2 

TÉCNICO 
TUBERÌA 3 

TÉCNICO  
DUCTOS 1 

TÉCNICO  
DUCTOS 2 

TÉCNICO 
EQUIPO 1 

AUXILIAR 

AUXILIAR 

AUXILIAR 

AUXILIAR 

AUXILIAR 

AUXILIAR 

MANTENIMIENTO 
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 No existe una clara división entre el personal que pertenece al área de 

construcción/instalación y al área de mantenimientos ya que todas las personas 

realizan ambos tipos de trabajos.  

 

 Los asesores que se han contratado temporalmente para la ejecución de 

proyectos no son identificados como parte de la organización en sí por lo que 

nadie los reconoce como autoridad o como equipo en la empresa 

desaprovechando así las habilidades y la gran experiencia que estos pueden 

aportar a la empresa en otros campos y de igual forma desconociendo ellos los 

procedimientos generales de operación que se llevan a cabo dentro de la 

empresa. 

 

 No existe una organización adecuada para la dinámica de procesos horizontales 

de trabajo ni la conformación de equipos multitareas efectivos para la ejecución 

de un proyecto.  

 

 La organización no es flexible como para que se pueda adaptar a un cambio 

repentino de requerimientos.  

 

 La organización no cuenta con el suficiente personal para crecer a pesar que sí 

se cuenta con recursos para realizarlo. 
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Gráfico No. 3: ORGANIGRAMA PROPUESTO 
 

 
 

Las mejoras propuestas como se puede observar en el diagrama son básicamente las 

siguientes: 

 División de la empresa en dos ramales principales: ingeniería y finanzas. 

 

 Creación de puestos funcionales completamente definidos para cada 

departamento. 

 

 Creación de una línea de mando clara para todos los puestos de la 

empresa. 

 

 Creación de equipos de procesos horizontales vitales para el 

funcionamiento de la empresa de acuerdo a normas y estándares. 

 

 Creación de equipos de técnicos definidos para cada área de ingeniería. 

 

 Creación de puestos definidos para cada área de finanzas. 
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 Consolidación del equipo de ventas para la promoción de nuevos 

productos en la empresa.  

 

 Organigrama más horizontal e incluyente con cada persona que labora 

en la empresa. 

 

 Puestos flexibles y tareas intercambiables entre técnicos del área de 

ingeniería. 

 

Las modificaciones en la estructura organizacional propuesta implican aumento en la 

cantidad de personal que para el primer año de implementación significarían $50,000 es decir un 

gasto representativo del 2.75% de la facturación anual actual. 
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V. PLAN DE TRABAJO 
 

Luego de analizar el entorno del negocio en los capítulos anteriores, de analizar las 

fortalezas y debilidades propias de la empresa X y definir las metas económicas a futuro que la 

empresa se ha planteado se puede proceder a la elaboración de un plan maestro de trabajo 

dividiendo las actividades necesarias por objetivo específico. 

 

Se debe especificar el espectro cronológico que abarca cada uno de los planteamientos que 

la empresa se ha hecho con el fin de definir actividades y colocarles una fecha límite de 

realización es por esto que dentro de la terminología de la planeación es importante conocer los 

términos siguientes: 

 

A. Misión 

1. Espectro cronológico: Permanente. 

 

2. Descripción: Descripción general de las actividades a las que se dedica la empresa, 

para quien lo realiza, su distinción competitiva y porque lo realiza. 

 

3. Compañía X: Prestar servicios de ingeniería mecánica-industrial de clase mundial, 

utilizando tecnología de punta y personal técnicamente capacitado para garantizar a  

nuestros clientes total confiabilidad en sus instalaciones e inversiones. 

 

B. Visión 

1. Espectro cronológico: Máximo cinco años. 

 

2. Descripción: Describe como se desea ver a la empresa en el futuro, provee una 

dirección clara y una inspiración para definir metas organizacionales. 
 

3. Compañía X:  Ser la empresa líder en servicios de ingeniería mecánica-industrial en 

Guatemala y El Salvador reconocida por la calidad, profesionalismo y tecnología, 

respaldada por una estructura organizacional flexible con personal técnicamente 

capacitado y éticamente responsable con todos y cada uno de sus clientes.
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C. Metas 

1. Espectro cronológico: De 3 a 5 años. 

 

2. Descripción: Descripción especifica de los resultados esperados luego de concretar 

una serie de actividades críticas para la empresa. 

 

3. Compañía X: 1. Las metas específicas para la compañía X son: 

 

 Rebasar los $. 3MM en facturación anual. 

 

 Dividir la organización en dos departamentos paralelos, finanzas e 

ingeniería. 

 

 Establecer una cartera de clientes con contratos a largo plazo para 

garantizar la continuidad del negocio. 

 

D. Estrategias 

1. Espectro cronológico: De 1 a 5 años. 
 

2. Descripción: Enunciado descriptivo de una postura o método para alcanzar las metas 

y resolver problemáticas comunes. 
 

3. Compañía X: Las estrategias para la compañía X serán 

 

 Estrategia de bajo costo 

 Estrategia de diferenciación 

 Estrategia de enfoque 

 Estrategia de defensa 

 Estrategia comercial 
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E. Objetivos 

1. Espectro cronológico: Menores a 1 año. 

 

2. Descripción: Enunciados específicos, concretos y mesurables de las tareas que se 

ejecutarán para alcanzar una meta en el periodo de 1 año. 

 

3. Compañía X: Los principales objetivos para la compañía X son: 

 

 Rebasar los $2MM en facturación anual. 

 

 Aumentar la cartera de clientes en 35%. 

 

 Aumentar la cantidad de personal en 28%. 

 

 Establecer los procesos horizontales de trabajo definidos. 

 

 Reducir los costos de equipo en un 15%. 

 

 Accionar líneas de negocio pasivas en la empresa. 

Queda con esta explicación de los puntos estratégicos a trabajar en la empresa en el futuro 

inmediato y a largo plazo establecida la estrategia de trabajo a seguir para la consecución de las 

metas.  

 

De estas estrategias organizacionales se desprenden procesos a desarrollar en cada 

departamento de la empresa como se explica a continuación. 
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F. Procesos de trabajo 

 

1. Departamento de ingeniería 

 
a. Diseño 

 
 Implantación de normas de cálculo y diseño a ser utilizadas por el 

departamento para todos los proyectos. 

 

 Establecimiento en conjunto con finanzas la estrategia de contabilidad de 

costos para la oferta de proyectos. 
 

 Implantación del programa de entrenamiento para empleados y clientes. 
 

b. Instalación / Construcción 

 
 Implantación de normas de construcción e instalación a ser utilizadas por el 

departamento para todos los proyectos. 

 

 Establecimiento del proceso de estimación de tiempos de mano de obra 

para cada proyecto. 

 

 Establecimiento del proceso de cuantificación de materiales para cada 

proyecto. 

 

c. Mantenimiento 

 

 Implantación de normas de mantenimiento preventivo y correctivo a ser 

utilizadas por el departamento para todos los proyectos. 

 

 Establecimiento del proceso de estimación de tiempos de mano de obra 

para cada tipo de mantenimiento. 

 

 Establecimiento del proceso de cuantificación de materiales para cada tipo 

de mantenimiento. 
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2. Departamento de Finanzas 
 

a. Contabilidad 

 

 Implantación de la contabilidad de costos para todos los procesos de la 

empresa que permita determinar la cantidad exacta de gasto en os 

proyectos ejecutados. 

 
 Establecimiento del proceso de informes mensuales de los estados 

financieros de la empresa X. 

 

b. Ventas 

 

 Desarrollo de las estrategias de ventas.  

 

 Reclutamiento del personal necesario para alcanzar las metas en 

ventas.  

 

 Establecimiento del proceso de registro y autorización de nuevos 

clientes para venta. 

 

c. Compras 

 
 Diseño de las cadenas de suministro para equipos y materiales.  

 

 Evaluación y priorización de proveedores. 

 

 Establecimiento de los niveles óptimos de inventario de equipos y 

materiales. 

 

Quedando establecidos los procesos principales a desarrollar en cada área el siguiente paso 

después de este análisis del negocio es el involucramiento de todas las partes para iniciar este 

trabajo el cual se calcula que llevara de 3 a 4 meses en estar totalmente implantado para obtener 

los resultados proyectados en el año 2007. 
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VI. ESTADOS FINANCIEROS 
 

Las mejoras organizacionales propuestas al igual que el plan de trabajo desarrollado y la 

consecución de las metas conllevan aparte de un esfuerzo adicional a la carga normal de trabajo 

para todos los empleados de la organización, una inversión inicial de capital y un consecuente 

aumento en los gastos de operación de la empresa que deben de ser evaluados desde el punto 

de vista financiero. 

 

Se desarrollaron estados anuales de resultados para la organización que analizan tanto el 

aumento en gastos fijos y variables de la empresa como la mejora en ventas totales de acuerdo 

a las proyecciones de crecimiento y hacen patente que la empresa se vera económicamente 

beneficiada a gran escala en el futuro si se cumple con lo propuesto. 

 
Cuadro No. 6:  RESÚMENES FINANCIEROS ANUALES 
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Con base en los resúmenes financieros anuales que se presentan con anterioridad se 

procedió a desarrollar los estados anuales de resultados que se presentan a continuación. 

 
Cuadro No. 7:  ESTADOS DE RESULTADOS ANUALES 
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VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

1. La empresa X, a pesar de ser una empresa joven, pues cuenta únicamente con 

5 años de funcionamiento, posee la ventaja competitiva de la experiencia del personal en 

el negocio.  

 

2. La estructura organizacional actual de la empresa X la limita en su 

funcionamiento y no es adecuada para el desarrollo y crecimiento esperado del negocio 

de acuerdo con las proyecciones de venta que se esperan cumplir en el corto plazo.  

 

3. La estructura organizacional de una empresa dedicada a servicios profesionales 

de ingeniería debe de ser capaz, flexible y eficiente en todos sus procesos de acuerdo 

con las metas de la empresa.  

 

4. Al implantar los procedimientos y finalizar las mejoras propuestas la empresa X 

tiene la posibilidad de crecer en un porcentaje mayor al 100%.  

 

5. Las normas internacionales que rigen a la ingeniería mecánica como los códigos 

de ASME, ANSI, ASHRAE y NFPA aunque no son exigidos por los clientes ni por el 

gobierno deben ser aplicadas como la base para la realización de cualquier trabajo ya 

que garantizan su funcionamiento adecuado, la seguridad del operario y son una 

garantía para la inversión del cliente.  

 

6. La inyección de capital a la empresa que es necesaria para la reestructuración 

organizacional será recuperada totalmente en el tiempo considerado para el proyecto de 

acuerdo con los estados financieros de resultados.  

 

7. La definición de las líneas de negocio y los tipos de servicio que la empresa 

ofrece es un punto básico para la elaboración del plan de trabajo y la orientación de las 

metas ya que hasta ahora la organización no tiene clara su función y se desempeña sin 

un objetivo claro. 
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