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INTRODUCCIÓN



El presente documento es realizado de los diferentes aspectos de la empresa SERVICIOS PROFESIONALES PARA VEHICULOS LIMITADA; a la cual se le realizo el siguiente proceso investigativo en donde pueden conocer la forma como aplican sus estrategias e implementan cada uno de los procesos para hacerlos muchos más productivos, óptimos en el desarrollo y desempeño de cada uno de ellos.



Podrán visualizar visualizar y analizar analizar la importancia importancia de saber dirigir dirigir cada proceso que se lleva a cabo en una organizació organizaciónn además de ver cómo según la formación formación de una empresa influye  para el meoramiento continuo.



! cont contin inua uaci ción ón cono conoce cerá ránn los los aspe aspect ctos os rele releva vant ntes es y la form formaa en qu quee SERVICIOS implem implement entaa las meores meores PROFES PROFESION IONALE ALES S PARA VEHICU VEHICULOS LOS LIMIT LIMITADA ADA;; estrategias para su organización.
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OBJETIVOS



OBJETIVO GENERAL !nalizar !nalizar aspectos aspectos estrat"gicos estrat"gicos para la implementación implementación de nuevas herramientas herramientas la acertada gestión en cuanto a finanzas, tecnolog#a capital humano cadena de valor y principales caracter#sticas$ !mpliando nuestros conocimientos en el ámbito empresarial.



OBJETIVOS ESPECIFICOS %onocer como diferentes empresas de todos los sectores estructuran y fundamentan su organización. &esarr &esa rrol olla larr cada cada uno uno de los los módu módulo loss vist vistos os medi median ante te la apli aplica caci ción ón a la empr empres esaa SERVICIOS PROFESIONALES PARA VEHICULOS LIMITADA. 'btener conocimiento claro y conciso de cada uno de los temas vistos. %onocer un modelo de nómina a implementar según el código sustantivo del trabao y la implementación de un contrato laboral. %onocer con e(actitud por medio de un estado de resultados las ganancias o p"rdidas del establecimiento. )dentificar las actividades principales de cadena de valor aplicables al establecimiento  puerta grande. &eterminar el tipo de cultura organizacional de la tienda.
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CONTENIDO )*+'&-%)'* / '01E+)2'3 4 5. !*!6)3)3 &E -*! '7!*)8!%)9* E:PE3!)!6 ;  4. %'*?)7-!%)9* E3+-%+-!6  > @. )*?':!%)'* E%-3'3 A-:!*'3  > ;. )*?':!%)'* B +E%*'6'7)! C =. ?)*!*8!3  5D >. P'%E3' &E %!:0)' '7!*)8!%)'*!6 5/ C. !P6)%!%)9* &E 6'3 *-E2E P!3'3 P!! ):P6E:E*+! E6 %-!&' &E :!*&' )*+E7!6 54 5D. 3-7EE*%)!3 P!! E2)+! 6!3 %'*3E%-E*%)!3 &E 6! ):P6E:E*+!%)9* &E 6! E3+!+E7)! 5> %'*%6-3)'*E3  5C 0)06)'7!?)! 
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ANALISIS DE UNA ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL 1. Tipo Tipo le!l "e o#!$i%!& o#!$i%!&i'$ i'$(( )e&*! )e&*! "e &o$+,i &o$+,i,-&i ,-&i'$( '$( #!%'$ #!%'$ +o&i!l( +o&i!l( o/e,o o/e,o +o&i!l( +o&i!l( $0e#o "e ,#!!/!"o#e+( +e&,o# i$"-+,#i!l e$ el 2-e +e e$&-e$,#!( #e3e #e+e4! *i+,'#i&!( e+,! #e+e4! p#e)e#ilee$,e -$ #e+-e$ #e!li%!"o po# lo+ i$,e#!$,e+ "e -$! i$3e+,i!&i'$ +e#i! 5 /-i&io+!( Mi+i'$( Vi+i'$ 5 O/e,i3o+ Co#po#!,i3o+. NOMBRE6 SPV LTDA TIPO DE ORGANIZACIÓN6 SOCIEDAD LIMITADA LIMITADA RAZON SOCIAL6 SERVICIOS PROFESIONALES PARA VEHICULOS LTDA FECHA DE CONSTITUCION6 7889 SECTOR ECONOMICO6 TERCIARIO : SERVICIOS NUMERO DE TRABAJADORES6 19 SPV LTAD Es una empre empresa sa 5DD 5DD colo colombi mbian ana, a, espe especi cial aliz izad adaa en servi servici cios os de limp limpie ieza, za, aseo aseo y embellecimiento de todo tipo de veh#culo de transporte.



MISION Es una empresa limitada en proporcionar servicios de limpieza y embellecimiento a veh#culos, a"reos, mar#timos y terrestres cuyo obetivo es prestar a los clientes los servicios requeridos bao estándares de seguridad, muy buena calidad y siempre protegiendo el medio ambiente.



VISION En menos de cinco años transformara y evolucionara el mercado nacional e internacional  para consolidarse cons olidarse en la prestación pres tación de servicios de limpieza aseo y embellecimiento de todo tipo de veh#culos.
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OBJETIVOS CORPORATIVOS 6a gestión es supervisada y controlada para meorar siempre los niveles de satisfacción de todos los clientes, y as# podremos asegurar una alianza comercial a largo plazo y comprometerse con la meora continua y estaremos pendientes de la seguridad de los funcionarios para as# lograr un ambiente sano y agradable en el trabao.



%omprometidos con el medio ambiente y el meoramiento continuo de procesos que  permite proteger y cuidar el entorno. El recurso humano es el pilar y la razón de ser de la empresa por tal motivo establecieron diferentes pol#ticas y estrategias orientadas hacia el bienestar y desarrollo de los empleados.



7. El ,ipo "e e+,#-& e+,#-&,,-#! #! !l &-!l &-!l +e !&oe !&oe l! ep#e+ ep#e+!. !.  7 "e+3e$,!/!+=



E:PE3!



3P2 6+ 6+&!



+)P' E3+-%+-! clasificación de Aenry :inztbergF



0-'%!%)! :E%!*)%!



2E*+!1!3



&E32E*+!1!3



%entralizada verticalmente con la autoridad formal concentrada en la cúspide.



 *ecesita mucho análisis para diseñar y mantener sus sistemas de estandarización.



!mpliar erarqu#a en la l#nea media  para la supervisión del trabao y para solucionar los conflictos que nacen inevitablemente de la operación.



!mplio staff de apoyo debido a que necesita estabilidad para operar.



apropiado para la producción masiva +rabaos repetitivos, y G servicios de volumen continuo maquinarias para propósitos espec#ficos.
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?. De,e#i$!#( De,e#i$!#( -,ili%!$"o el &o$&ep,o "e &!"e$! "e 3!lo#( 3!lo#( l!+ !&,i3i"!"e+ p#i!#i!+ 5 "e !po5o. 


9. I"e$,i)i&!# I"e$,i)i&!# ! 2- ,ipo "e &o$)i-#!&i &o$)i-#!&i'$ '$ +e !+ee/! !+ee/! l! &op!4! &op!4!(( +-+,e$,!$"o +-+,e$,!$"o l! #e+p-e+,!. 


ELEMENTOS ESTRUCTURALES B-#o&#!&i! e&@$i&! T!!4o -$i"!"e+ 


!mplio en la base, estrecho en el resto !ctiva Pocos &escentralización horizontal limitada



:aduras y grandes egulable no muy compleo 3imple y estable control tecnocrático y e(terno



!. PERSONAL6 inventario de recursos humanos que comprende información relativa a número de trabaadores, composición de la plantilla o nomina por g"neros, e(periencia de la mano de obra Gde D a /, más de / y menos de @ y más de @ añosF. *iveles acad"micos de la mano de obra Gcon estudios t"cnicos, tecnológicos, de pregrados y
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 posgradosF, #ndice de rotación de la mano de obra. %ostos de la mano de obra sobre los costos de la mano de obra de la compañ#a. 6a empresa SPV LTADA cuenta con un número número total de de 54> empleados, empleados, distribuidos distribuidos el CD hombres y un 5D mueres. 6a informaci información ón sumini suministra strada da por el departamen departamento to de gestión gestión humano humano de servicios servicios  profesionales para veh#culos nos permite analizar lo siguiente. 5. por ser una labor labor operativ operativaa de alto desgaste desgaste f#sico f#sico,, el g"nero mascul masculino ino supera supera el número al g"nero femenino. 


uso de las tecn tecnol olog og#a #ass de infor nforma maci ción ón y . INFORMACION ION > TECNOLOGIA6 IA6 uso comunicación G+icsF, a manera de eemplo, si la empresa posee portal en la red, si sostiene comunicaciones por internet o en general todos aquellos procesos que se encuentren sistematizados.



COMUNICACIÓN ETERNA 3E2)%'3 P'?E3)'*!6E3 P!! 2EA)%-6'3 tiene una imagen institucional desde hace más de @ años, cuenta con dominio en la red, a trav"s de su portal Ieb .+p3.&o.&o espacio en el cual muestra su amplio portafolio de servicios y su  pol#tica institucional, además cuenta con espacios de atención al cliente a trav"s de su correo electrónico o l#neas telefónicas.
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COMUNICACIÓN INTERNA 3E2)%'3 P'?E3)'*!6E3 P!! 2EA)%-6'3 como en muchas empresas engranan sus procesos a trav"s de herramientas tecnológicas de la información y la comunicaciónJ %orreo %orreo electr electróni ónico co corporat corporativo ivoJJ 3P2 manea su comuni comunicaci cación ón interna interna a trav"s trav"s de la  plataforma de 'utlooK. Lord officeJ paquete contable integrado a la gestión, administración financiera, recursos humanos, compras y facturación. %:J cuenta con :anaging %ustomer elationships que sirve para organizar y sincronizar  las las vent ventas as de servi servici cios, os, el servi servici cioo al clie client ntee y el sopo soport rtee t"cni t"cnico co de serv servic icio ioss de alistamiento, as# abarca tres áreas claves$ el soporte al cliente, la gestión de campañas de servicios y la gestión del equipo de ventas. &escripción de la t"cnica de costeo, costeo, retorno sobre activos G'EF, retorno sobre &. Fi$!$%!+6 &escripción la inversión G'!F, y fluo de efectivo. )dentificar en la cadena de valor en qu" procesos se encuentra generando valor y señalar si lo hace por diferenciación o por costos. &escripción de la t"cnica de costeo +"cnicas en los modelos de costos que pueden ser aplicables en las empresas de servicios )ndagados los distintos modelos de costos, se puede establecer cuáles de ellos pueden ser aplicados en la empresa de servicios. Es indudable que cualquiera de los modelos  planteados, ya sea en su forma for ma pura o combinada puede ser aplicado en estas empresas, empr esas, es usual encontrar muchas de las consideraciones que en las empresas de servicios resulta más oportuno trabaar con un modelo de acumulación por órdenes, pero si tenemos en cuenta que muchos servicios se han automatizado y seriado, es posible que en los mismos se aplique tambi"n un modelo de costos por procesos. !s# mismo suele aplicarse de unas de las caracter#sticas de los servicios es la heterogeneidad, lo que complica la aplicación de un modelo normalizado, pero se ha podido determinar que este este se ha ido ido acab acaband andoo en los los secto sectore ress terc tercia iario rios, s, y se ha ido ido forta fortale leci cien endo do la automatización que ha favorecido en la mayor#a de casos la normalización de los  procesos dando como resultado una estandarización de los costos. etorno sobre la inversión G'!F '!M E+-* '* !33E+3 GE+'*' 3'0E !%+)2'3F '! como una de las medidas de la eficiencia eficiencia de una empresa, nos muestra como de forma eficiente aprovecha una empresa su activo para generar beneficios. Para su cálculo tenemos que entender otros dos conceptosJ :!7E* *E+'J es la relación entre beneficios netos y ventas, por lo tanto el beneficio neto sobre las ventas da más beneficios beneficios por el número de servicios servicios prestados es una forma de entender cuanto beneficio se queda en la empresa por cada euro de ventas. '+!%)'* &E !%+)2'3J es la relación entre las ventas y los activos, por lo tanto a mayores ventas con la misma cantidad de activos, es la meor forma de entender cuántas ventas consigue la empresa por cada unidad monetaria que tiene de activo.
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+'+!6 !%+)2' +'+!6 P!3)2' +'+!6 P!+):'*)'



BALANCE GENERAL EN 


ESTADOS DE RESULTADOS EN CC -+)6 -+)6)& )&!& !& 0-+ 0-+! ! O5 O5.C .C>@ >@.> .>== == -+)6)&!& *E+! O@4@.;=>



!N' < O/./ O5.=>;.4@5



!N' < O;.C ;.C=;.>=; >=; O< O .>=; =; O;[email protected]>



RAZONES FINANCIERAS !N' 5 !8'* %')E*+E !8'* E*&E-&!:)E*+' :!7E* *E+'



5,>/ D,// D,D4



!N' < 5 , >< D ,/ / D , D/



'! !N'  '! !N'  . CD 5 COSTO DE LO VENDIDO -+)6)&!& 0-+! MENOS GASTOS DE OPERACION 7!3+'3 &E 2E*+! O@4>.=@D O@4>. =@D 7!3+'3 &E !&:)*)3+!%)'* O<  RESERVA



O


O5.===; [email protected]@ O
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E3E2! 6E7!6 UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ):P-E3+' 3'0E 6!3 E*+! -+)6)&!& &E6 E1E%)%)'



OD O5C


CADENA DE VALOR  ACTIVIDADES DE APO>O proporci rcion onaa servi servici cios os de limpi limpiez ezaa y embel embelle leci cimi mien ento to a INFRAESTRUCTURA6 propo veh#culos, a"reos, mar#timos y terrestres selección, formación, formación, capacitación, capacitación, orientación, orientación, caa de RECU RECURS RSOS OS HU HUMA MANO NOS6 S6 selección, compensación, afiliados, campañas de promoción de salud, tramites de permisos y vacaciones. investigación, desarrollo, desarrollo, plataforma plataforma tecnológica tecnológica DESARROLLO DESARROLLO TECNOLOGICO6 TECNOLOGICO6 investigación,  para operación y seguimiento del sistema de lavado. servic icio ios, s, oper operac ació iónn de sist sistem emas as,, infr infrae aest stru ruct ctur ura, a, APRO APROVI VISI SION ONAM AMIE IENT NTO6 O6 serv alternativas, t"cnicas ambientales. ACTIVIDADES PRIMARIAS LOGISTI LOGISTICA CA INTERN INTERNA6 A6 almacenamiento de productos qu#micos para la limpieza, maneos de plataforma tecnológicas para hacer. OPERACIONES6 prestación de servicios tecnológicos, administrativos, operativos para lo adecuado. entrega ga de veh# veh#cul culos os qu quee cumpl cumplan an los los reque requeri rimi mien ento toss LOGI LOGIST STIC ICA A ETE ETERN RNA6 A6 entre e(igidos por el cliente. MARETING > VENTAS6 publicidad a trav"s de sistema tecnológicos. SERVICIOS6 servicio al cliente y posventa, seguimiento y monitoreo de los servicios ofrecidos. En este punto la cadena de valores, nos permite identificar las caracter#sticas de una empresa de servicios que sonJ )ntangibilidad, inseparabilidad y variabilidad caducidad. Por lo tanto se puede determinar que la evaluación de la cadena de valor va de acuerdo a la siguiente clasificación.



 11



". 3eleccionar uno de los cuatro or#genes del cambio organizacional Gtecnológico, por  rediseño, dirigido a las personas o basado en las tareasF y hacer una descripción del mismo, señalando como ha impactado en la gestión organizacional. En relación con los or#genes de cambio organizacional la empresa 3P2 6+&! ha tenido varios cambios organizacionales durante su proceso de desarrollo, teniendo en cuenta que se dedica precisamente a satisfacer las necesidades de la comunidad. 6a empresa 3P2 6+&! se ha esforzado durante su trayectoria en consolidarse como una organización gestora de prestarle sus servicios a la comunidad, y diseñar soluciones con el fin de alertar a la comunidad, para lograr este propósito se ha promovido servicios de asesor#as, consultor#as, operación y mantenimiento, as# como equipos especializados que cumplan con las necesidades de la comunidad en general. &icho esfuerzo se ha visto refleado en nuestra empresa ya que con esta labor hemos favorecido a la comunidad. 'tro cambio muy importante en el ámbito tecnológico para la empresa que le facilita el acceso a la comunidad es la página Ieb donde podrán conocer la organización en todos sus aspectos y sus obetivos principales, esta página les facilita la vida a las personas ya que van a encontrar servicios en l#nea y poder separar su turno.



A. L! !pli&!&i'$ "e lo+ $-e3e p!+o+ p!#! iplee$,!# el &-!"#o "e !$"o i$,e#!l +e0$ l! i$3e+,i!&i'$ #e!li%!"!.
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL SERVICIOS PROFESIONALES PARA VEHCULOS LTDA. El cuadro de mando integral es una herramienta de control que dispone de una serie de indicadores a trav"s de los cuales se puede saber si la empresa está cumpliendo las metas  previstas en la estrategia de innovación. 3e trata en definitiva de un m"todo para medir las actividades de una compañ#a en t"rminos de su visión y estrategia que proporciona a los administradores una mirada que abarca las  prestaciones fundamentales del negocio, es decir, una herramienta de administración de empresas que muestra continuamente cuándo una compañ#a y sus empleados alcanzan los resultados perseguidos por la estrategia. ', dicho de otra forma, un instrumento de ayuda que permite e(presar los obetivos, iniciativas y tareas necesarias para cumplir con los  planes estrat"gicos empresariales. %uadro *o. 5J Perspectivas cuadro de mando integral %:)



?uenteJ 7u#a de esultados y meores prácticas en la implantación del %:)



%uadro *o. 
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?uenteJ 7u#a de esultados y meores prácticas en la implantación del %:)



%uadro *o. /J %uadro de mando integral %:) 3E2)%)'3 P'?E3)'*!6E3 P!! 2EA%-6'3 6+&!.
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DIMENSIONES PERSPECTIVA FINANCIERA PERSPECTIVA DEL CLIENTE PERSPECTIVA DEL PROCESO INTERNO PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO



OBJETIVOS ESTRATÉGICOS



INDICADORES



METAS



PROGRAMAS DE ACCIÓN



Crecimiento



Tasa de crecimiento



Subir 15%



Seguimiento a indicadores



Rentabilidad Sa#s$acci!n del cliente (idelidad



Rentabilidad de inersi!n romedio sa#s$acci!n Total de clientes



"asta 12% Su&erior a 8 Subir cartera



ealuaci!n cartera mensual 'aluaci!n de sa#s$acci!n )e*orar instalaciones



Calidad del sericio



+ndice de calidad e,-culos



Cer#.caci!n



)e*orar &rocesos



Sa#s$acci!n de de em em&leados



romedio sa sa#s$acci!n



Su&erior a 8



'aluaci!n de de sa sa#s$acci!n



lan de /ncen#os



/ncremento de comisiones



subir 4%



Ca&acitar al &ersonal



?uenteJ Elaboración propia



ESTRATEGIA POR IMPLEMENTAR  +eniendo en cuenta que uno de los 'betivos principales de la Empresa 3E2)%)'3 P'?E3)'*!6E3 P!! 2EA%-6'3 6):)+!&! esJ



SATISFACCIÓN DE LOS CLIENTES CON EL PRODUCTOSERVICIO Para ello, se tendrán en cuenta la dimensión sobre las que gira el valor percibido por el clienteJ L! #el!&i'$ &o$ el &lie$,e, la cual se relaciona con el grado de satisfacción en la prestación del producto o servicio, trato mantenido y el servicio postventa. &uración será de cinco G@F años.



PLANTEAMIENTO DE PROPUESTA Esta perspectiva describe cómo se crea valor para los clientes, cómo se satisface la demanda y por qu" el comprador acepta pagar por ello, lo que implica que esta parte del  proceso es el ee central del cuadro de d e mando. 3i la empresa no puede entregar los productos y servicios adecuados satisfaciendo las necesidades de la demanda, tanto a corto como a largo plazo, no se generarán ingresos y el negocio se irá debilitando progresivamente. Por tanto, la importancia del concepto de satisfacción de cliente se encuentra en la actualidad ampliamente e(tendida. Es necesario determinar cuáles son las preferencias y necesidades de los compradores y que se puede hacer desde la empresa para garantizar la  prestación de un óptimo servicio. %on el fin de conseguir la fidelización, las compañ#as deben e(aminar e(haustivamente todos los aspectos del proceso de compra. Por eemplo, si se trata de un producto intermedio para un cliente industrial, se ha de saber si "ste es un elemento esencial del



 15



 proceso de crear valor añadido para sus propios clientes o, por el contrario, no es demasiado significativo. 3e tiene que descubrir la importancia que se le da al precio en comparación con otros valores como calidad, funcionalidad, plazos de entrega, imagen, relaciones, entre otras. 6a perspectiva de cliente tiene una importancia crucial a la hora de llevar a cabo la implantación del cuadro de mando integral, ya que los clientes son la piedra angular de cualquier empresa, sin los cuales no puede sobrevivir. &e ah# la importancia no sólo de satisfacer sus necesidades en el momento que se les  presenten sino de satisfacerlas meor que la competencia, con el obetivo de conseguir la fidelización.



INDICADORES %uota de mercado ?idelidad de los clientes ?recuencia de compra del cliente Entradas de nuevos clientes Porcentae de devoluciones entabilidad del cliente 3atisfacción de los clientes con el productoQservicio



DIMENSIONES Lo+ !,#i-,o+, es decir aquellos aspectos ligados a la funcionalidad del producto o servicio, tales como el precio, apariencia o calidad. L! #el!&i'$ &o$ el &lie$,e, la cual se relaciona con el grado de satisfacción en la prestación del producto o servicio, trato mantenido y el servicio postventa. L! i!e$, que hace referencia a cuestiones intangibles como la marca, la popularidad del  producto o servicio, la e(periencia, entre otros. o tros.
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B. - +-e#e$&i!+ +-e#e$&i!+ "!#!$ p!#! e3i,!# l!+ &o$+e&-e$&i!+ &o$+e&-e$&i!+ "e l! iplee$,!&i'$ iplee$,!&i'$ "e l! e+,#!,ei! 5 &oo &o$,#!##e+,!# el ie"o !l &!io %omo parte importante para todo proceso la comunicación asertiva, para que cada uno de los integrantes de la organización pueda comprender y realizar de manera efectiva el  proceso que le corresponde$ logrando de d e esta forma que qu e el cambio no afecte el trabao que se desarrolla. 6os cambios siempre son buenos$ se debe hacer un estudio minucioso del cambio que se cree necesita la organización$ teniendo en cuenta a cada trabaador$ pues se debe trabaar  como un equipo que trabaa por un mismo obetivo. 3iendo consecuentes con la estrategia propuesta para la empresa, es importante definir  desde el inicio, hacia donde se va a dirigir la estrategia y estructurar las acciones que realizará cada equipo de trabao con el fin de evitar desviaciones de la estrategia formulada, es importante el control de las actividades del marKeting ya que permite monitorear lo  planeado contra lo eecutado, evaluar los resultados obtenidos y realizar acciones correctivas si es necesario. Es fundamental realizar una evaluación tanto de la empresa como de la competencia o empresas en el mismo mercado en base a las razones financieras para cada compañ#a y el impacto de las estrategias del marKeting en la rentabilidad con el fin de obtener un conocimiento conocimiento más amplio de lo que está ocurriendo ocurriendo en el mercado y de esta manera tomar  decisiones adecuadas a la situación y anticiparse a la competencia a mediano y largo plazo. !demás, se debe socializar el plan de marKeting con todos los niveles de la empresa, record recordan ando do que cada cada área área de la empr empresa esa es impo importa rtant ntee y deb debee estar estar invol involuc ucrad radaa y comprometida en el cumplimiento de los obetivos organizacionales y as# garantizar el "(ito y bienestar de todos. Para finalizar, es necesario contratar un asesor que cuente con los conocimientos idóneos en cuanto al diseño de un plan estrat"gico que facilite la puesta en marcha de la estrategia  propuesta.
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CONCLUSIONES %on la elaboración de este trabao se puede apreciar la evolución acad"mica de cada uno de nosotros, nosotros, nos permitió permitió desde un punto anal#tico anal#tico ver las diferentes diferentes partes y componentes de una empr empresa esa,, con conoc ocer er su orig origen en y persp perspec ecti tiva, va, basad basados os en su misi misión ón y su visi visión, ón, reco recono noci cien endo do sus sus obe obeti tivo voss todo todo en búsq búsque ueda da de cump cumpli lirr nu nues estr tras as e(pe e(pect ctat ativ ivas as empresariales. %omo parte de un staff y como futuros profesionales nos permite comprender como afectan en mayor o menor grado la toma de decisiones, que termina de definir el horizonte de la organización. !l realizar un análisis efectivo de la organización, es de vital importancia llevar la contabilidad de la empresa de forma sistematizada, mediante está se deben tomar las decisiones y estrategias a implementar que permita el meoramiento económico y social de la empresa.  :eorar el sistema de costeo con los proveedores para reducir los costos de la operación sin afectar la calidad en el servicio, aumentando la satisfacción total de los clientes y meorando la rentabilidad de la empresa.
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