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1. FASE DE DIAGNOSTICO
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1. FASE DE DIAGNOSTICO

MATRIZ DE PONDERACION DOFA
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1.FASE DE DIAGNOSTICO

Fortaleza,84; Atractivo del mercado,68
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MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA

Fy

POSICION CONPETITIYA

INVERTIR Y CRECER
PREMIO

*Proveer maxima inversion
»>Diversificar la gama

*Consolidar posicién
#Aceptar utilidades moderadas

INVERTIRY CRECER

SELECTIVAMENTE

*>Invertir fuerte en segmentos
seleccionados

»Participacion maxima
#»Buscar segmentos atractivos para
aplicar las fortalezas

BALANCE ENTRE
REINVERSION Y UTILIDADES
»Defender fortalezas
>Reenfocar a segmentos atractivos
#Evaluar la industria
#Revisar
#»Considerar adquisiciones
»Considerar asociacion

INVETIR Y CRECER
DESAFIO

»Construir selectivamente segin
fortalezas

»Definir implicaciones del liderazgo
*>Evaluar vulnerabilidades
*Llenar vacios

BALANCE ENTRE
REINVERSION Y UTILIDADES
»Segmentar mercado
#Hacer planes de contingencia

COSECHAR O DESPOSEER
REESTRUCTURA
*>Evitar compromisos no esenciales

»Posicion para desposeer o cambiar
a segmentos mas atractivos

BALANCE ENTRE
REINVERSION Y UTILIDADES-
OPORTUNIDADES
>Crear mercado y mantener
posicion
»Buscar nichos especializados

>Buscar oportunidades para mejorar
fortalezas

#Invertir en un nivel mantenido

COSECHAR O DESPOSEER
OPORTUNISTA
#Actuar para preservar el flujo de
caja
»Buscar oportunidades de ventas

*Racionalizar para mejorar
fortalezas

>Podar lineas de producto
*Minimizar inversion

COSECHAR O DESPOSEER
»>Salir del mercado o podar la linea
de producto
*»Maximizar el valor presente

»Concentrarse en los generadores
de fondos de la competencia
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Y bien, de acuerdo al
atractivo del mercado que
se posiciona en la
coordenada 8.4 vy las
fortalezas de la empresa
gue se ubican en la
coordenada 6.8, se
establece que es la zona
en la cual se debe dar
prioridad en la inversion,

en crecer rapidamente
dado que existe un
potencial.



1. FASE DE DIAGNOSTICO

HERRAMIENTA RADIOGRAFIA EMPRESARIAL

:A qué le podemos sacar el jugo?
1 Posicionamiento de la empresa

2 Nuevo enfoque empresarial

3 Posibilidades de alianzas estratégicas para realizar convenios vy
proveer un mejor servicio.

4 Cobertura actual de usuarios

5 Capacidades del equipo de trabajo

6 Transformacion de residuos en subproductos como el abono

7 Sitio de disposicion final propio
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2.FORMULACION DE LA ESTRATEGIA
BASADO EN EL CRUCE DE VARIABLES
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2. FORMULACION DE LA ESTRATEGIA
BASADO EN EL CRUCE DE VARIABLES
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VALORES INSTITUCIONALES
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Cultura de la Innovacion

7.

Cultura de calidad

Puntualidad

Responsabilidad socio-ambiental
Confianza
Cumplimiento

Compromiso
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2. FORMULACION DE LA ESTRATEGIA
BASADO EN EL CRUCE DE VARIABLES

La MEGA, concebida como la Meta
ganadora y ambiciosa esta planteada a
largo plazo y sirve como un poderoso
mecanismo que estimula el crecimiento
de la compafiia, ademas de estar
alineada con la ideologia central. Es
importante tener en cuenta que la
MEGA para la EMAB debe ser aplicable
a toda la empresa y debe impulsar la
accion colectiva, motivando también el
liderazgo y la proactividad.

4

‘W EMAB

e ———
EMPRESA DE ASEO DE BUCARAMANGA

- Lograr una utilidad neta de $4,5 mil
millones en el 2017 y 5 mil millones
en el 2018 soportada en un crecimiento
anual del 10% en nuevos usuarios, la
implementacion del Sistema de Gestion
Integral, HSEQ vy el fortalecimiento de una
cultura ambiental en la regiéon
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Factores claves de éxito

Cumplimiento del
presupuesto de

: T ingresos
Disposicion final de Fortalecimiento
residuos solidos financiero
\

Ejes estratégicos

Mejoramiento del Profesionalizacion del
servicio equipo de direccion

Gestion por
indicadores
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3. FASE DE IMPLEMENTACION

Estrategias principales

Gestion de costos de
operacion y gastos -
Productividad y
eficiencia
operacional

Desarrollo de
mercados - Penetracion del Alianzas estratégicas Desarrollo de Comunicacioén
Expansion - mercado actual con inversionistas tecnologia y Tics publicitaria
Cobertura

Desarrollo de nueva Implementacion de
estructura sistemas de gestion
organizacional de calidad

Clima organizacional Entrenamiento y
- Ambiente de capacitacion -
trabajo Desarrollo gerencial

Estilo de direccién -
Gestion Gerencial

Desarrollo de nuevos
servicios

\

Gestion de
Fortalecimiento innovacion, Programas de
financiero investigacion y fidelizacion
desarrollo

Desarrollo de una
cultura ambiental
sostenible

Desarrollo de nueva
infraestructura -
fisica - automotores

Profesionalizacion
del equipo gerencial

Gestion por
proyectos e
indicadores de
desempeio

Gestion de servicio

Gestion comercial al cliente
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Informe final Plan Estratégico EMAB.docx

4. FASE DE SEGUIMIENTO Y CONTROL
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Matriz

eficiente de rentabilidac
costos Fidelizacién
I Programas de
responsabilidad
socio -
Cultura ambiental
organizacional

Profesionalizacion
laboral y
empoderamiento
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MAPA ESTRATEGICO EMAB

Recogemos de forma oportuna, puntual y puerta a puerta los residuos sélidos con vehiculos
adecuados para mantener espacios amigables con el medio ambiente, calles libres de maleza,
parques y zonas verdes en excelente estado.

Estrategia de
crecimiento

Estrategia de
productividad

100% del
presupuesto

Rentabilidad
neta 20%

Mejora
en 90%

95% de
satisfaccion

Aumento
ventas de 20%

Propuesta de valor para el cliente Lider en el

Calidad Disponibilidad Servicio Impacto visual Alianza Marca

Perspectiva
cliente

N Atributos del Servicio A Relacion N Imagen N

PR e N P Y PP

Diversificaciony
expansiondel servicio

80% del
total C.I.

40 horas Capacitacion
en cultura del servicio

Adquisicién
nuevas
tecnologias
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Profesionalizacién
laboral 100%

Nuevos servicios

Mejora en procesos X i
disponibles

operativos

izaje

Implementacion de nuevas areas 02 Inversion en 1+D para nuevos
~ . . Innovacion en los procesos claves o .
de desempeio en términos de o servicios alternativos ala
. definidos en el canvas .
tecnologiay proyectos comunidad

Perspectiva
Innovacion y
Aprend

Gestion en responsabilidad Cumplimiento ! Impacto social
ambiental normatividad Cultura ciudadana

MAPA ESTRATEGICO




