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GLOSARIO

ADMINISTRACION: Es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el uso
de los recursos para lograr los objetivos organizacionales.

AMENAZAS: Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que inhiben o dificultan su desarrollo operativo.

CLIENTE: Es la persona, empresa u organizacién que adquiere o compra de
forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo, para
otra persona o para una empresa u organizacién; por lo cual, es el motivo principal
por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

CULTURA ORGANIZACIONAL: Ambiente de trabajo, es el conjunto de
suposiciones, creencias, valores y normas que comparten sus miembros. Crea el
ambiente humano en el que los empleados realizan su trabajo. Una cultura puede
existir en una organizaciéon entera o bien referirse al ambiente de una division,
filial, planta o departamento.

DEBILIDADES: Son las actividades o atributos internos de una organizacién que
inhiben o dificultan el éxito de una empresa.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: Es el andlisis de fortalezas y debilidades
internas de la organizacion, asi como amenazas y oportunidades que enfrenta la
institucion.

EMPRESA: Es un sistema que interacciona con su entorno materializando una
idea, de forma planificada, dando satisfaccion a unas demandas y deseos de
clientes, a través de una actividad econdmica. Requiere de una razén de ser, una
misidon, una estrategia, unos objetivos, unas tacticas y unas politicas de actuacion.
Se necesita de una vision previa y de una formulacion y desarrollo estratégico de
la empresa. Se debe partir de una buena definicién de la mision.

ESTRATEGIA: Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el
logro de los objetivos de la organizacién y de cada unidad de trabajo y asi hacer
realidad los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos. Las
estrategias son, entonces, las que nos permiten concretar y ejecutar los proyectos
estratégicos. Son el como lograr y hacer realidad cada objetivo y cada proyecto
estratégico.

FORTALEZAS: Son las actividades y los atributos internos de una organizacion
gue contribuyen y apoyan el logro de los objetivos de una institucion.



GERENCIA ESTRATEGICA: La GE puede definirse como la formulacién,
ejecucién y evaluacién de acciones que permitirdn que una organizacion logre sus
objetivos. La formulacién de las estrategias incluye la identificacion de las
debilidades y fortalezas internas de una organizacion, la determinacion de las
oportunidades y amenazas externas de una empresa, el establecimiento de
misiones de la compania, la fijacion de objetivos, el desarrollo de estrategias
alternativas, el analisis de dichas alternativas y la decisiéon de cuales escoger.

MISION: La definicién especifica de lo que la empresa es, de lo que la empresa
hace (a qué se dedica o establece) y a quién sirve con su funcionamiento.
Representa la razén de ser de la empresa; orienta toda la planificaciéon y todo el
funcionamiento de la misma; y se redacta estableciendo: La actividad empresarial
fundamental; El concepto de producto genérico que ofrece; el concepto de tipos de
cliente a los que pretende atender.

OBJETIVO: Elemento programatico que identifica la finalidad hacia la cual deben
dirigirse los recursos y esfuerzos para dar cumplimiento a los propésitos.

OPORTUNIDADES: Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de ésta, si se
aprovechan en forma oportuna y adecuada.

PLANEACION: Es la funcién administrativa que determina anticipadamente cuéles
son los objetivos que deben alcanzarse y qué debe hacerse para alcanzarlos. Se
trata entonces de un modelo tedrico para la accion futura. Empieza por la
determinacién de los objetivos y detalla los planes necesarios para alcanzarlos de
la mejor manera posible. Planear es definir los objetivos y escoger
anticipadamente el mejor curso de accién para alcanzarlos. La planeacién define a
donde se pretende llegar, lo que debe hacerse, cuando, co6mo y en qué secuencia.

PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES: Son el conjunto de principios, creencias y
valores que guian e inspiran la vida de una organizacion o area. Definen lo que es
importante para una organizacion. Son el soporte de la cultura organizacional, su
axiologia corporativa. Son la definicion de la filosofia empresarial.

PROVEEDORES: Persona que provee o abastece a otra persona de lo necesario
0 conveniente para un fin determinado.

VENTAJA COMPETITIVA: Es aquella caracteristica o atributo de la organizacion
que la separa de sus competidores y la medida en la que es diferente del resto del
conjunto.

VISION: Es la definicién de lo que la empresa quiere ser en un futuro (hacia dénde
quiere llegar). Recoge las metas y logros planteados por las organizaciones.
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RESUMEN

TITULO. DISENO DE UNA PROPUESTA DE PLANEACION ESTRATEGICA
PARA LA “DISTRIBUIDORA” DE LA EMPRESA EL CAMPESINO DE LA CIUDAD
DE TULUA.

AUTOR. OLARTE CARMONA, Victor Mauricio.

PALABRAS CLAVES. Andlisis interno, analisis externo, diagndstico estratégico,
perfil de capacidad interna, perfil de oportunidades y amenazas.

DESCRIPCION. La presente investigacién tuvo como objetivo desarrollar una
propuesta de Planeacion Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El
Campesino de la ciudad de Tulua.

OBJETIVOS. El objetivo general de proyecto consistié en disefiar una propuesta
de Planeacién Estratégica en la “Distribuidora” de la empresa EI Campesino de la
ciudad de Tulud, bajo el desarrollo de cuatro objetivos especificos asi: Evaluar a la
Distribuidora, de la empresa ElI Campesino a través de un diagnostico para
determinar como se encuentra en la actualidad para asumir la implementacion de
la herramienta de Planeacién Estratégica; redefinir el direccionamiento estratégico
para la Distribuidora de la Empresa El Campesino teniendo en cuenta los
resultados del diagnéstico estratégico y generar la propuesta de Planeacion
Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El Campesino.

METODOLOGIA. El tipo de investigacion que se utilizé6 para el desarrollo del
proyecto fue el descriptivo, a consecuencia de que el objetivo comprendi6 la
realizacion de una investigacion, que reune informacién y desarrolla el
conocimiento sobre los acontecimientos y los factores criticos externos a la
empresa, previo analisis y conocimiento interno de esta, para concretar su
planificacion y definicion de las necesidades del contexto del negocio; es también
un estudio de caso, porque se plasmo6 de forma escrita el problema gerencial
definido por una situacion en particular, el estudio de caso involucra la informacién
relacionada con los productos, el mercado, la relacidbn competitiva, la estructura
organizacional, asi como la situacion financiera, econdémica y cualquier otra
pertinente a la situacién de la Empresa el Campesino. EI método fue el deductivo,
debido a que a partir de situaciones generales, se lleguen a identificar
explicaciones particulares contenidas explicitamente en la situacion general. En
otras palabras de la teoria general sobre un fenémeno se explican los hechos o
situaciones particulares.
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RESULTADOS: Al momento de disefar los planes estratégicos se tuvo en cuenta
las caracteristicas de la empresa, su capacidad econdmica y el contexto real en la
cual esta se desenvuelve.

El primer objetivo que consistié en el desarrollo del diagnéstico estratégico se
puede decir que: En el analisis de la Capacidad Directiva se evidencia que el estilo
de la direccion tiene en cuenta los factores fundamentales de esta.

En lo relacionado a la Capacidad Tecnolégica, la empresa ha logrado a través de
la inversion en tecnologia actualizar los sistema de informacién contable,
financiero, tributario, de administracién de salarios, inventarios

En cuanto a la Capacidad Competitiva la empresa cuenta con un buen
posicionamiento resultado de la tradicion de los clientes y de la permanencia de
esta por casi 35 anos.

Financieramente, la empresa, tiene como fortalezas una aceptable capacidad de
endeudamiento, una buena tasa de rentabilidad, un buen control gerencial, una
habilidad para competir con precios, ya que obtiene se cuenta con la experiencia
para ganar descuentos financieros por pronto pago, habilidad para negociar con
los proveedores y obtener descuentos por compra por volumen. Cuenta como otra
fortaleza el poder contar con unos costos estables, tener la capacidad para
mantener la cuota de ventas.

Realmente el problema identificado en el diagnéstico interno de la empresa son
las dificultadas en su capacidad de Talento Humano, a pesar que el Departamento
de Recursos Humanos, tiene un gran compromiso con la empresa, se evidencia
que ene este no hay una correcta seleccién del personal, no hay procesos
estandarizados que permita que los procesos sean uniformes y efectivos, para el
cubrimiento de las vacantes se acude a la técnica de la recomendacion; la
empresa presenta frecuentemente rotacion de personal en la Distribuidora.

Referente al analisis externos se concluyen que actualmente las barreras de
entrada de nuevos competidores que existen dentro del mercado son altas, como
consecuencia de ser una organizacion de tipo comercial que tiene como objetivo la
comercializacién de productos de tipo popular y de consumo masivo en tiendas y
supermercados, la facilidad del acceso a los proveedores que surten este tipo de
empresas son relativamente accesibles pues los proveedores son conocidos, de
facil interaccién y otorgan crédito en un corto plazo siempre y cuando se
demuestre solvencia econémica, antigliedad o respaldo financiero.
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INTRODUCCION

La presente investigacion tuvo como objetivo desarrollar una propuesta de
Planeacion Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa EI Campesino de la
ciudad de Tulua, teniendo en cuenta su objetivo principal como empresa creada y
constituida con animo de lucro que es vender y/o suministrar un bien o servicio,
debe transformar y ejercer actividades encaminadas a lograr ganancias,
proporcionar bienestar a los colaboradores que participan en ella y todos aquellos
organismos que participan en su gestion; siendo necesario desarrollar
mecanismos de planeacién y control de todas sus operaciones de para que le
permitan alcanzar los objetivos deseados de la mejor manera posible.

Para contribuir con el cumplimiento de su misién se desarrollaran tres objetivos
asi: Evaluar a la Distribuidora, de la empresa EI Campesino a través de un
diagnéstico para determinar como se encuentra en la actualidad para asumir la
implementaciéon de la herramienta de Planeacién Estratégica, redefinir el
direccionamiento estratégico para la Distribuidora de la Empresa ElI Campesino
teniendo en cuenta los resultados del diagnéstico estratégico y generar la
propuesta de Planeacion Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El
Campesino.

El desarrollo del primer objetivo se logré6 mediante el desarrollo del diagnostico
estratégico el cual consisti6 en identificar sus puntos fuertes y débiles para
determinar su perfil estratégico y asi configurar e identificar la manera y las
condiciones en que la empresa trabaja y desarrollar sus procesos para poder
competir. El diagndstico estratégico midié la eficiencia de la empresa, teniendo en
cuenta las capacidades internas analizadas como fueron: ( La Capacidad
Directiva, Capacidad Tecnolégica, Capacidad del Talento Humano, Capacidad
Competitiva y la Capacidad Financiera) mediante el uso efectivo de la herramienta
Perfil de Capacidad Interna de la Compariia PCl y otras matrices como la Matriz
de Evaluacion Interna MEI, la cual es un instrumento que identifico las fortalezas y
debilidades mas importantes dentro de la empresa, incluyendo las todas la
capacidades analizadas anteriormente cuyo objetivo radica en determinar si la
empresa es poseedora de una fuerte o débil posicién interna, y la Matriz de
Evaluacion de las Fortalezas MEF, instrumento de analisis interno que identifico
las fortalezas de la empresa, incluyendo todos los aspectos analizados en las
capacidades internas de la empresa por el grupo estratégico, cuyo objetivo fue
definir las prioridades para la organizacién y permitir establecer las estrategias
alternativas; seguidamente para realizar el diagnostico externo se hizo uso del
Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio POAM, metodologia que permitio
identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de la empresa,
complementado con el andlisis de Porter que arrojé resultados del analisis
competitivo de la empresa.
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El segundo objetivo consistié en redefinir el direccionamiento estratégico para la
Distribuidora de la Empresa El Campesino teniendo en cuenta los resultados del
diagnéstico estratégico, este se logr6 mediante el planteamiento realizado por el
grupo estratégico el cual determind que habia que modificar la mision, la visién y
los valores corporativos, situacion que se logr6 mediante consenso. Mediante la
aplicacion de la herramienta Matriz DOFA la cual fue una herramienta de gran
utilidad para entender y tomar decisiones en toda clase de situaciones que
presento la empresa, fue un buen marco de referencia para revisar la estrategia,
posicién y direccién de la empresa.

Con base en las matrices de analisis de fortalezas y debilidades MEF Y MED se
realiza el analisis DOFA, que consistié en relacionar oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades, preguntandose cémo convertir una amenaza en
oportunidad, como aprovechar una fortaleza, como anticipar el efecto de una
amenaza y prevenir el efecto de una debilidad, logrando asi desarrollar la
propuesta para la puesta en marcha en la empresa y su posterior implementacién
por parte de esta.

14



CAPITULO |

1.1 TITULO

Disefio de una propuesta de Planeacion Estratégica para la “Distribuidora” de la
Empresa EI Campesino de la ciudad de Tulua.

1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Empresa “El Campesino” nacié hace aproximadamente 35 afios como una
pequefia empresa familiar en el municipio de Tulua, ubicada en la carrera 21 con
calle 29 esquina dedicada a la venta de granos y abarrotes, a través del tiempo se
ha venido consolidando hasta convertirse en lo que es hoy dia una empresa
reconocida en todo el departamento del Valle del Cauca, Cauca, Quindio,
Risaralda y Caldas.

Actualmente la empresa estd conformada por una “DISTRIBUIDORA”, un
“SUPERMERCADO” y un “AUTOSERVICIO” en donde se realizan actividades
de ventas al por mayor y al detal en lineas como granos, margarinas y aceites,
galletas, detergentes, limpidos y lavaplatos, papel higiénico, toallas higiénicas y
panales, enlatados, licores, aseo personal, abrasivos, salsas, cigarrillos y fésforos
y medicamentos.

“El Campesino” cuenta con un numero aproximado de 160 competidores
dedicados a todo tipo de comercializacién de productos de la canasta familiar y
demdas complementos, informacién analizada del documento generado por la
Camara de Comercio de Tulua, denomina Comportamiento Empresarial marzo del
20122 y por el conocimiento que se tiene del sector.

La negociacion de los productos la hace directamente con Nestlé, Procter &
Gamble, Colgate Palmolive, Unilever, Gracetalales, Disa, Tecno Quimicas,
Shering-Plough, Colombina entre otros que ofrecen calidad en los productos,
buenos precios para competir e incentivos que motivan la compra por parte de la
distribuidora.

Los clientes entre mayorista y minoristas se estiman en unos 3.200 distribuidos en
el Valle del Cauca, algunos en la ciudad de Armenia, Pereira, Manizales, siendo
potenciales compradores, los tenderos a los cuales se les otorga formas de pago

2 CAMARA DE COMERCIO DE TULUA. Comportamiento Empresarial marzo de 2012. Disponible en internet:
http://www.camaratulua.org/modulos.php?mod=content&fnc=viewi&id=38. Consultado el 01 de septiembre de 2012.
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con plazos de 8, 15 y 30 dias; esto de acuerdo al nivel de confianza y fidelidad que
hayan logrado a medida que cumplan con los plazos establecidos.

Siendo conscientes que en un mundo lleno de cambios e incertidumbre, la
globalizacion de la economia, la apertura de los mercados, el desarrollo de la
tecnologia, la aparicibn de la revolucion de las telecomunicaciones, estan
destruyendo las barreras tradicionales, en donde los negocios no tienen barreras
geograficas y territoriales como en el pasado. De esta manera es entonces
necesaria una nueva definicién de los mercados de las organizaciones, en donde
la empresa tendra que dirigir su méxima atencién a los clientes, la calidad en los
productos y en los servicios, constituyendo esto la verdadera ventaja competitiva.

Precisando en la situacion actual de la empresa “El Campesino” en cuanto a la
administracién, tal como lo expone HILL®, carece de la adecuacién de la
estrategia, de la estructura y de los controles para contrarrestar de manera eficaz
y eficiente los cambios y situaciones del entorno que se destacan de a acuerdo a
la observacion del negocio, no siendo estas definitivas, ya que a través del
diagnéstico se identificaran las reales amenazas, debilidades, oportunidad vy
fortalezas de la Distribuidora ya que esta sera el objeto de estudio.

Analizando la empresa en su conjunto, Distribuidora, Supermercado y el
Autoservicio, las decisiones frente a la desigualdad en la distribucién del ingreso
per capita de los consumidores, el desempleo que afecta los habitos de consumo,
el aumento de la criminalidad afectando la empresa de manera directa ya que por
el volumen de mercancia que se maneja que son de considerable valor, esta
siendo amenazada y colocando en peligro a quienes son responsables de su
cuidado, la zona de influencia del sector, por encontrarse ubicado en “zona de
tolerancia™ representando esto inseguridad, para los consumidores, los cuales
piensan antes de tomar la decisién de comprar en este establecimiento por temor
a ser vulnerados, la competencia del sector la cual es fuerte por estar
representada por Supermercados como Comfandi, Olimpica, Surtifamiliar, La
Herradura, Super 80, Distribuidora Guival, Granero JB, Super Inter ya que la
ubicacion de estos permite ampliar sus horarios de atencion brindando seguridad y
tranquilidad al cliente, asi como también variedad en otras lineas de productos
como textiles, cafeteria, parqueadero entre otras.

Teniendo en cuenta que la empresa “El Campesino” esta inmerso en uno de los
sectores mas amplios de la economia del pais no esta exento de lo que viven que
los microempresarios y pequefios empresarios, que integran uno de los grupos

% HILL, Charles W.L. ADMINISTRACION ESTRATEGICA. Un enfoque integrado. 32 Edicion. Santafé de Bogota. Colombia.
Editorial MCGRAW-HILL. 1996.

“Disponible en internet: http:/es.wikipedia.org/wiki/Zona rojaSe conoce como zona roja, también distrito rojo, barrio rojo,
0 zona de tolerancia a una zona, barrio o distrito en donde se concentran la prostitucién u otros negocios relacionados con
la industria del sexo. Se conocen algunos origenes del término, que datan de los afios 1890 en los Estados Unidos, en
relacion con el empleo de luces rojas para que los clientes pudiesen identificar la naturaleza de los negocios. Consulado el
05 de septiembre de 2012.
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econémicos mas importantes del pais, el cual esta en su etapa inicial de
formacién o se ha quedado rezagado en su crecimiento no contribuyendo al
dinamismo de la economia del pais. Demostrando en multiples estudios, que a
nivel mundial las pequefas unidades empresariales generan un alto porcentaje del
empleo y realizan una considerable parte de la produccion y el comercio y que en
Colombia, segun cifras del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, y de las
Camaras de Comercio, las MIPYMES constituyen el 99.7% de las empresas (95%
micros, 4.7% PYMES y 0.3% grandes), generan un 63% del empleo y un 37% de
la produccion®.

La ausencia total de un sistema administrativo, el incumplimiento de los requisitos
para obtener financiamiento, el poco manejo del tema fiscal y el manejo
inadecuado de recursos, representan las principales causas de la desaparicion de
las Pymes; afirmando que las micro, pequenas y medianas empresas tienen
menos acceso que las empresas grandes al crédito bancario, a causa de la
insuficiente informacién contable y financiera, lo que hace que el proceso de
evaluacioén, de cobro, etc. de los créditos sea mayor, por lo que enfrentan tasas
de interés mas elevadas .

La problematica anterior esta a su vez en funcién de otras variables como: El
desconocimiento de sus obligaciones mercantiles, laborales y tributarias como
empresarios, la poca importancia brindada por el personal administrativo a las
herramientas de diagnostico empresarial, la falta de fijar objetivos empresariales
por medio de las proyecciones y los presupuestos financieros, la gran aversion por
la toma de decisiones de inversion y financiacion en escenarios de riesgo y la
poca capacitacidon de su personal; son las directas causas por las cuales las
Pymes en el corto, mediano y largo plazo no cuenten con una solucién rentable,
ocasionando problemas de liquidez y rentabilidad; lo cual, conlleva a la no
generacion de valor, obstaculizando el proceso de financiacion que dificulta el
apoyo a proyectos de inversién internos que tienen como objetivo el mejoramiento
de la competitividad .

De acuerdo a lo anteriormente expuesto nace la necesidad por parte del
propietario de la empresa “El Campesino” que se realice un estudio de Planeacién
Estratégica con miras a mediano plazo, teniendo en cuenta que son conscientes
que la competencia es cada vez mas intensa y agresiva, donde la sobrevivencia
de las organizaciones ineficientes e ineficaces, esta cada vez mas amenazada;
que en la busqueda del cambio, la innovacién constante y la mejora en la
capacidad de respuesta se logran elementos fundamentales estratégicos.

*Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2011: www.mincomercio.gov.co. Confecdmaras: www.confecamaras.org.co
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1.4 FORMULACION DE PROBLEMA

La Planeacion Estratégica siendo un proceso para la toma de decisiones en las
organizaciones, en donde se procesa y analiza informacion interna y externa, con
el fin de evaluar la empresa y conocer su nivel de competitividad con el fin de
anticiparse y decidir sobre el direccionamiento de la misma hacia el futuro, es asi
como nace la siguiente pregunta de investigacion.

¢, Cémo disenar una propuesta de Planeacién Estratégica para la “Distribuidora” de
la Empresa EI Campesino de la ciudad de Tulua?

1.5 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

v' ¢ Cbmo evaluar a la “Distribuidora” El Campesino, para determinar como se
encuentra en la actualidad, para asumir la implementacion de la
herramienta Planeacion Estratégica?

v' ¢ Como redefinir el direccionamiento estratégico para la “Distribuidora” El
Campesino teniendo en cuenta los resultados del diagnéstico estratégico?

v' ¢ Cual seria la mejor propuesta para ser implementada en la distribuidora El
Campesino?

1.6 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

El alcance del proyecto se evidencia en el planteamiento de los objetivos, siendo
estos conformados por el general y los especificos.

1.6.1 Objetivo general. Disefiar una propuesta de Planeacion Estratégica en la
“Distribuidora” de la empresa El Campesino de la ciudad de Tulua.

1.6.2 Objetivos especificos

v' Evaluar a la Distribuidora, de la empresa EI Campesino a través de un
diagnéstico para determinar cédmo se encuentra en la actualidad para
asumir la implementacién de la herramienta de Planeacion Estratégica.

v' Redefinir el direccionamiento estratégico para la Distribuidora de la

Empresa EI Campesino teniendo en cuenta los resultados del diagnostico
estratégico.
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v' Generar la propuesta de Planeacién Estratégica para la “Distribuidora” de la
Empresa El Campesino.

1.7 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.7.1 Justificacion tedrica. Para el desarrollo de la investigacién se tuvo en
cuenta autores en las tematicas de Planeacion Estratégica, como Charles W. L. y
Gareth R. Jones, con la obra Administracion Estrategia de la Editorial Mc Graw
Hill, en su tercera Edicién, los cuales esbozan de manera clara y practica, como
llegar a ser competitivos y aplicar la inteligencia en los negocios conociendo desde
adentro el comportamiento de la empresa, asi como también el autor Humberto
Serna Gomez, con su libro Gerencia Estratégica, Fred R. David, con conceptos de
Administracién Estratégica, los cuales presentan de manera sistémica y
comprensible como realizar el diagnéstico empresarial, Mintzberg con Auge y
caida de Planificacién Estratégica: Re concibiendo los Roles de Planificacion.

El trabajo desarrollado se concentré en formular una propuesta seria de
Planeacién Estratégica como herramienta, para desarrollar un proceso 6ptimo de
toma de decisiones de la “Distribuidora” EI Campesino, para que esta pueda
disponer de una informacion correcta y fiable, sobre la situacién actual y sobre su
talento humano, principales competidores, conocer y anticiparse a las tendencias
de los consumidores y crear o establecer perfiles de empresas, clientes, socios,
competidores actuales y competidores potenciales.

Para esto fue necesario, por la ausencia de estudios previos sobre el tema en la
empresa, desarrollar un diagnéstico usando la Planeacion Estratégica, no como un
mecanismo para elaborar planes, sino como un proceso que debe conducir a una
manera de pensar estratégicamente, para lo cual se identificaron serie de
herramientas, que ayudaron al desarrollo de esta como son e/ Perfil de Capacidad
Interna de la Compania PCI; este permite evaluar las fortalezas y debilidades, en
relacion con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo. Es
ademas, un método para disenar el diagndstico estratégico de una empresa,
involucrando en él todos los factores que afectan la operacién corporativa; en
segundo lugar el Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio POAM,
metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades
potenciales de la empresa, dependiendo del impacto e importancia, se puede
determinar si un factor dado en el entorno, constituye una amenaza o una
oportunidad; en tercer lugar la Matriz DOFA, herramienta de gran utilidad para
entender y tomar decisiones en toda clase de situaciones en negocios y
empresas. DOFA es el acrénimo de debilidades, oportunidades, fortalezas vy
amenazas, los encabezados de la matriz proveen un marco de referencia para
revisar la estrategia, posicién y direccién de una empresa, propuesta de negocios,
o0 idea.

19



Una vez realizados el PCl y el POAM, se agruparon los factores claves de cada
uno de estos analisis, en cual se incluyeron factores como la organizacion, los
mercados, la competitividad, los recursos financieros, la infraestructura, el recurso
humano, los inventarios, el sistema de mercadeo y distribucion, la investigacién y
desarrollo, las tendencias politicas, sociales, econdémicas y tecnoldgicas vy
variables de competitividad. Asi mismo la Matriz PORTER, que arroja resultados
del analisis competitivo, que puede utilizarse para posicionar estratégicamente la
empresa con respecto a sus competidores reales o potenciales, que son
consideradas como la amenaza de ingreso, barreras para el ingreso, rivalidad
entre los competidores, presion de productos sustitutos, poder negociador de los
compradores, de negociaciéon de los proveedores, todo esto con el fin de
determinar qué tan preparada esta la empresa.

1.7.2 Justificacion metodoldgica. El tipo de investigacién que se utilizé para el
desarrollo de la propuesta de Planeacion Estratégica, fue el descriptivo a
consecuencia de que el objetivo comprendia la realizacion de una investigacién
que reune informacién y desarrolla el conocimiento, sobre los acontecimientos y
los factores criticos internos y externos, a la empresa previo analisis y
conocimiento interno de esta, para concretar su planificacion y definiciéon de las
necesidades del contexto del negocio.

También se utilizd el método deductivo®, debido a que a partir de situaciones
generales, se llegd a identificar explicaciones particulares contenidas
explicitamente en la situacion general. En otras palabras, de la teoria general
sobre un fendmeno se explican los hechos o situaciones particulares.

1.7.3 Justificacion practica. La aplicacién de la herramienta en la “Distribuidora”
El Campesino, se consider6 como una posibilidad importante para que la
organizaciéon comprenda mejor el entorno del negocio y de esta manera aprenda
de las estrategias corporativas y de negocio de los competidores, también como
futuro profesional en Administracion de Empresas; proponer el desarrollo de
herramientas administrativas en una empresa del sector, situacion fundamental en
el proceso de ampliacién de conocimientos, para obtener una ventaja significativa,
para la adopcién de la decision empresarial, como seria el caso de Inteligencia
Competitiva en la distribuidora “El Campesino”.

® . MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodologia. Disefio y desarrollo del proceso de investigacion con énfasis en
ciencias empresariales. Ed. Limusa (Noriega Editores - México) 4ta Edicién. 2011.
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1.8 DELIMITACION DEL TEMA

1.8.1 Espacial. La Distribuidora EI Campesino, es una extension de la empresa El
Campesino, la cual nacion el afo 2003, donde se dio inicio a la construccion de
esta, se encuentra ubica en el Parque Industrial de la ciudad de Tulud, nacié por la
necesidad de fusionar las cinco bodegas que estaban ubicadas en el sector de la
galeria, a raiz de evitar los continuos robos, pérdidas de mercancias y gastos de
arrendamiento, el propietario tomd la decision de invertir en una bodega mas
amplia, donde tuviera mas control y manejo de la mercancia.

El servicio que ofrece la empresa es la distribucion de productos clasificados en:
Linea de granos, Linea margarinas y aceites, Linea de galletas, Linea de
detergentes, Linea de limpidos y lavaplatos, Linea de papel higiénico, toallas
higiénicas y panales, Linea de enlatados, Linea de licores, Linea de aseo
personal, Linea de abrasivos, Linea de salsas, Linea de productos Nestlé, Linea
de cigarrillos y fésforos, Linea de drogas médicas.

1.8.2 Tamafio. El trabajo de investigacién se hizo limitandose a la “Distribuidora”,
ubicada en el Parque Industrial del municipio de Tulua.

1.8.3 Condiciones de funcionamiento. Para realizar la investigacién se conté
con la informacion proporcionada por parte del personal administrativo de la
Distribuidora.

1.8.4 Tiempo. El trabajo de investigacion se llevara a cabo en el ano 2012 y parte
del 2013, se pretende conseguir la informacién necesaria, con respecto a la
Distribuidora y también la parte tedrica a implementar, para el logro del diagnostico
y generacién de la propuesta de Planeacién Estratégica.

1.9 MARCO REFERENCIAL

1.9.1 Antecedentes. No existen estudios relacionados en el area de Planeacion
Estratégica, s6lo se han desarrollado inversiones en el area de sistema de
informacion contable, financiera y tributaria.

1.9.2 Marco teoérico. Para el desarrollo del presente trabajo, se tendra en cuenta
diversos conceptos de Planeacién Estratégica, para la realizacién del diagnéstico
empresarial. A continuacion se muestran los conceptos, que se han tomado en
cuenta en el proyecto:
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Fred R. David define la Planeacién Estratégica “como el arte de formular,
implementar y evaluar decisiones multifuncionales que permitan a una

organizacién lograr objetivos”.”

Si bien es cierto, que para realizar Planeacion Estratégica lo mas congruente para
la organizacidn seria primero, la identificacion de las fortalezas y las debilidades,
asi como también las oportunidades y amenazas del entorno. Lo anterior
observado y analizado desde el lado interno y externo de la organizacién y asi
formular objetivos de implementacion a largo plazo, continuando con el
direccionamiento.

El proceso de Planeacion Estratégica, “pretende adelantarse a los
acontecimientos, para tomar oportunamente las decisiones mas adecuadas™, este
inicia con el diagndstico y contindia con una serie de pasos que se definen con las
respuestas a los siguientes cuestionamientos:

. En qué negocio estamos?’: Para resolver esta pregunta, es necesario considerar
aspectos como la misiéon de la empresa (lo que hace), la visién (hacia donde se
quiere llegar) y los objetivos corporativos con los cuales la visidén sera lograda.

¢, Coémo se puede llegar a la vision empresarial?: La respuesta a esta pregunta se
obtiene con el disefio de las estrategias, las cuales a su vez deben apuntar al
logro de los objetivos corporativos.

¢ Qué se requiere para el logro de las estrategias?: Aqui se busca establecer las
acciones y recursos para llevar a cabo una determinada estrategia. El ideal es
plantear las diferentes tareas que deben realizarse para realizar una estrategia.

A continuacion se exponen brevemente los pasos del proceso de planeacion.
Segun el autor Huberto Serna, el proceso estratégico se compone de los
siguientes pasos:

Del diagndéstico estratégico se desprende el grupo de objetivos y estrategias con
las cuales la empresa puede aprovechar sus oportunidades, superar sus
debilidades y utilizar sus fortalezas para contrarrestar las amenazas del medio.

El proceso del diagndstico que se llevara a cabo para el presente trabajo, se
centra en el andlisis del entorno y su impacto en la organizacién (andlisis externo)
y la capacidad de la empresa para responder a este entorno cambiante (analisis
interno), de lo cual se deriva la matriz DOFA (debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas), con base en esta matriz y al analisis de las cinco fuerzas

; . DAVID, FRED. R. Conceptos de Administracion Estratégica. Decima primera edicién. Editorial PEARSON 2008. p.5.
. Ibid.
° . lbid.
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de Porter, se inicia el reconocimiento de la empresa para aplicar los conceptos de
Inteligencia Competitiva.

“El direccionamiento estratégico lo integran los principios corporativos, la vision y
la misién de la organizacion”'?, estos son los pilares del desempefio empresarial y
de la planeacién, por tanto se constituyen en uno de los primeros pasos para
plantear las estrategias.

Los principios corporativos son el proceso de la planificacién estratégica se inicia
por identificar y definir los principios de la organizacién, entendidos estos como el
conjunto de valores, creencias, normas, que regulan la vida de una
organizacion'".

Si bien los principios organizacionales no siempre estan escritos o documentados
en una organizacién, estos son implicitos en el comportamiento y actuar de sus
directivos y empleados, no obstante, para el caso de la Distribuidora “El
Campesino” estos principios se describen como parte de la recomendacion a dar a
la empresa ya que actualmente no los tiene por escrito.

La misién es la formulacion de los propoésitos de una organizacidon que la
distinguen de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus
productos, los mercados y el talento humano que soporta el logro de estos
propésitos'?”.

La misién debe ser formulada y presentada a todos los empleados de la empresa
como la base y razén de ser de las actividades que se realizan dentro de esta.

Este aspecto debe por tanto ser desarrollado con especial cuidado y atendiendo
todos los requisitos para su establecimiento, entre los cuales se debe tener en
cuenta el tipo de negocio, los clientes, el personal y recursos ademas de las
responsabilidades con la sociedad, socios, colaboradores, clientes y proveedores.

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas
abstractas, que proveen el marco de referencia de los que una empresa es y
quiere ser en el futuro. La visidn no se expresa en términos numéricos, la define la
direccion de la empresa; debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos e
integrar al equipo gerencial a su alrededor. Requiere lideres para su definicion y
para su cabal realizacion'®.

1? . SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Novena edicion. Bogota: 3R editores, 2007. p-22 y 23
. Ibid.

2 Ibid.

. Ibid.
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Al igual que con los principios y la misién, la visiébn en la empresa aun no ha sido
planteada, por tal razén dentro del trabajo se incluye y se organiza de acuerdo con
todos los requerimientos de la metodologia.

Identificado el direccionamiento estratégico de la Distribuidora, realizado el
diagnéstico estratégico y el analisis DOFA se debera explorarlas opciones que la
empresa tiene para anticipar tanto sus oportunidades y amenazas, como Sus
fortalezas y debilidades™.”

Segun Humberto Serna Goémez'®, “La Planeacién Estratégica, mas que un
mecanismo para elaborar planes, es un proceso que debe conducir a una manera
de pensar estratégicamente, a la creacion de un sistema gerencial inspirado en
una cultura estratégica. De alli la importancia de la calidad y el compromiso del
talento humano que participa en él y el cuidado para seleccionar los estrategas.”,
para lo cual identifica, una serie de herramientas que ayudan al desarrollo de la
Planeacion Estratégica, asi:

El Perfil de Capacidad Interna de la Compafnia PCI, es la herramienta que permite
evaluar las fortalezas y debilidades, en relacion con las oportunidades y amenazas
que le presenta el medio externo. Es una manera de hacer el diagnéstico
estratégico de una empresa involucrando en él todos los factores que afectan su
operacién corporativa. EI PCIl, examina cinco categorias a saber, capacidad
directiva, capacidad competitiva 0 de mercado, capacidad financiera, capacidad
tecnoldgica (produccién) y capacidad del talento humano.

El perfil de fortalezas y debilidades se presenta graficamente mediante la
calificacién de la fortaleza o debilidad, con relacion a su grado, (AMB); para luego
ser valorada con respecto a su impacto en la escala de ALTO, MEDIO Y BAJO.

Una vez determinando el diagrama, es posible examinar las fortalezas y
debilidades relativas de la empresa en cada una de las cinco categorias
generales, y determinar los “vacios” que requieren correccion o consolidacién
como fortaleza o debilidad. Dada su importancia el perfil de capacidad constituye
una pieza fundamental en la dedicién de la posicion relativa de la empresa y del
curso de accion mas conveniente.

El Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio POAM, es la metodologia que
permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una
empresa. Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede
determinar si un factor dado en el entorno constituye una amenaza o una
oportunidad para la empresa.

" Ibid.
" Ibid.
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Herramienta de analisis estratégico DOFA. La matriz DOFA, sirve para analizar la
situacién competitiva de una organizacién, comenta Heinz Weihrich. Esta matriz
es un marco conceptual para un analisis sistematico que facilita el ajuste entre
amenazas y oportunidades externas con las debilidades y fortalezas internas de
una organizacion.

La identificacion de las fortalezas y debilidades de las organizaciones, asi como
las oportunidades y amenazas presentes en las condiciones externas, se
consideran actividades comunes de las empresas. Lo que suele ignorarse es que
la combinacién de estos factores puede requerir de distintas decisiones
estratégicas. La matriz DOFA, surgi6 como una respuesta a la necesidad de
sistematizar esas decisiones, el punto de partida del modelo son las amenazas, ya
que en muchos casos las organizaciones, proceden a la Planeacién Estratégica
como resultado de la percepcion de crisis, problemas o amenazas.

Hay cuatro estrategias alternativas de la matriz DOFA (aunque en esta exposicion
se hace énfasis en las estrategias, pueden realizarse analisis similares para el
desarrollo de tacticas, planes de accidbn mas detallados). Estas estrategias, se
basan en el analisis de las condiciones externas (amenazas y oportunidades) y de
las condiciones internas (debilidades y fortalezas). En el cuadro se muestran las
cuatro estrategias alternativas de la matriz DOFA

Tabla 1. Estrategias alternativas

Fortalezas Internas (F)

Debilidades Internas (D)
Factores Internos
Por ejemplo: cualidades

administrativas, operativas, de
comercializacion, financieras, de
Factores Externos personal.

Por ejemplo: debilidades en las
areas incluidas en el cuadro de
fortalezas.

Estrategia FO:

Oportunidades Externas (O) Maxi- Maxi

Estrategia DO:
Mini- Maxi
Por ejemplo: condiciones
econémicas presentes y

futuras, cambios politicos y
sociales, nuevos bienes o

Potencialmente la estrategia mas
exitosa, que se sirve de las
fortalezas de la organizacion
para aprovechar las

Por ejemplo: estrategia de
desarrollo para superar
debilidades a fin de aprovechar

servicios y tecnologia. oportunidades oportunidades.
Amenazas Externas (A) Estrategia FA: Estrategia DA:
. Maxi- Mini Mini- Mini
Por ejemplo: escasez de
egizizu;(ﬁ;]:fgiefzgﬁgy Por ejemplo: utilizar las Por ejemplo: atrincherarse,
cuadro superior de fortalezas para enfrentar o evitar | replegarse, liquidacién, sociedad
p las amenazas. en participacion.

oportunidades.

Fuente: Adaptado de Koontz H y Weihrich H. Administracion, una perspectiva global.
Ediciones McGraw — Hill, México. 1998. p, 172 - 173.

v' La estrategia DA. Persigue la reduccién al minimo tanto de debilidades
como de amenazas y puede llamarsele estrategia "MINI-MINI". Puede
implicar para la empresa, la formacién de una sociedad en participacion, el
repliegue, o incluso la liquidacion.
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v' La estrategia DO. Pretende la reduccion al minimo de las debilidades y la
optimizacién de las oportunidades. De esta manera, una empresa con
ciertas debilidades en algunas areas puede desarrollarlas, o bien adquirir
las aptitudes necesarias (como tecnologia o personas con las habilidades
indispensables) en el exterior, a fin de aprovechar las oportunidades que las
condiciones externas le ofrecen.

v La estrategia FA. Se basa en las fortalezas de la organizacion, para en-
frentar amenazas en su entorno. El propésito, es optimizar las primeras y
reducir al minimo las segundas. Asi, una empresa puede servirse de sus
virtudes tecnolodgicas, financieras, administrativas o de comercializacion
para vencer las amenazas de la introducciéon de un nuevo bien o servicio
por parte de un competidor.

v' La estrategia FO. Representa la situacion mas deseable, es aquella en la
gue una organizacion, puede hacer uso de sus fortalezas, para aprovechar
oportunidades. Ciertamente, las empresas, deberian proponerse pasar de
las demas ubicaciones de la matriz a ésta. Si resienten debilidades, se
empenaran en vencerlas para convertirlas en fortalezas. Si enfrentan
amenazas las eludiran para concentrarse en las oportunidades.

La Matriz PORTER, arroja resultados de un analisis competitivo que puede
utilizarse, para posicionar estratégicamente la empresa con respecto a sus
competidores reales o potenciales. Humberto Serna Gdmez, interpretando a
Porter con el analisis de las cinco fuerzas, establece que las mismas son:

Figura 1. Diamante de Porter

> -

Condiciones ¥

Estrategia,
Estructura y
Rivalidad
Empresarial

de Factores

:
de Demanda
/
Fuente: Analisis Porter, de las cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado
por el economista y profesor Michael Porter de la Harvard Business School en 1979.

\ Industrias /
Relacionadas

y de Apoyo
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La amenaza de Ingreso. Un sector depende de las barreras, para el ingreso que
estén presentes, unido a la reaccién de los competidores existentes que debe
esperar el que ingresa.

Barreras para el ingreso. Dentro de las barreras para el ingreso actian entre si:
Las economias de escala, estas se refieren a las reducciones en los costos
unitarios de un producto (u operacion o funcién que entra en la elaboracién de un
producto), en tanto que aumenta el volumen absoluto por periodo; La
diferenciacion del producto esta quiere decir que las empresas establecidas
tienen identificacion de marca y lealtad entre los clientes; Los requisitos de
capital, es la necesidad de invertir grandes recursos financieros para competir
crea una barrera de ingreso; Los costos cambiantes, son aquellos costos en los
que tiene que incurrir el comprador, al cambiar de un proveedor a otro (por
ejemplo el costo de entrenar al personal; nuevos equipos, etc.); El acceso a los
canales de distribucién, en donde se puede crear una barrera para nuevos
ingresos, por la necesidad de estos de asegurar la distribucion para su producto y
por ultimo la politica gubernamental, en donde el gobierno, puede limitar o
incluso impedir el ingreso a industrias con controles tales como los requisitos de
licencias y limitaciones en cuanto al acceso de materias primas, controles sobre la
contaminacion, etc.

Rivalidad entre los competidores. La rivalidad entre los competidores
existentes, da origen a manipular su posicién (utilizando tacticas como la
competencia en precios, batallas publicitarias, introduccién de nuevos productos).
Se presenta la rivalidad, porque uno o mas competidores sienten la presién o ven
la oportunidad de mejorar su posicion.

Presion de productos sustitutos. La identificacion de los productos sustitutos se
relaciona con la busqueda de otros productos que puedan desempefar la misma
funcion. Cuanto mas atractivo sean los precios de los productos sustitutos, mas
firme sera la represion de las utilidades en el sector industrial.

Poder negociador de los compradores. Los compradores, compiten en el sector
industrial forzando la baja de precios, negociando por una calidad superior 0 mas
servicios y haciendo que los competidores compitan entre ellos. El poder de cada
uno de los grupos importantes de compradores en el sector industrial, depende de
varias caracteristicas de su situacién de mercado y de la importancia relativa de
sus compras al sector en comparacién con el total de sus ventas.

Poder de negociacién de los proveedores. Los proveedores, pueden ejercer
poder de negociacion sobre aquellos que participan en un sector industrial,
amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los productos o
servicios.

27



1.9.3 Marco conceptual El marco conceptual del proyecto se fundamenta en la
conceptualizacién de Mintzberg'®, el cual expresa que no hay ninguna definicién
de estrategia universalmente aceptada, que el término es utilizado con diversas
acepciones (algunos incluyen metas y objetivos y otros los diferencian), de esta
manera y de acuerdo con el autor se define:

La Estrategia competitiva de la empresa definida asi:

v' La direccién estratégica engloba el conjunto de politicas que sirven a la
empresa de marco general para tomar decisiones, que le permita adquirir
una posicion sélida a la hora de competir en su entorno sectorial.

v" El modelo tradicional de organizacién empresarial, se caracteriza por una
estructura jerarquica y un conjunto de politicas y normas rigidas e
independientes que la empresa ha formulado o ha ido adquiriendo a lo largo
de los anos, para llevar a cabo su actividad.

v’ Las organizaciones que aprenden consideran que esas politicas, normas o
procesos han de ser revisados continuamente, con el objetivo de responder
y reaccionar ante los rapidos cambios y necesidades que tienen lugar en el
entorno empresarial.

v' Este enfoque considera que todos los miembros que integran la
organizacibn son elementos valiosos y responsables, capaces de
comprometerse totalmente con la visibn de la empresa y de tomar
decisiones creativas y valiosas.

v' Las empresas basadas en un aprendizaje continuo, fomentan la creatividad,
estimulan el aprendizaje y la innovacion de todos los miembros del
personal, y estan preparadas para prosperar en el futuro.

Analisis interno de la empresa:

v' El andlisis interno engloba el estudio de los recursos, medios y habilidades
con que cuenta la empresa para afrontar su entorno. Se refiere al examen
de los puntos fuertes y débiles de la empresa

Estructura Econémica de la Empresa:

v A través de la estructura econdmica de la empresa se determinan las
caracteristicas fundamentales del sistema empresarial, identificando las

'8 Mintzberg, Henry. Auge y caida de Planificacién Estratégica: Re concibiendo los Roles de Planificacién, Planes,
Planificadores, 1994.
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variables mas importantes que permiten realizar el analisis. Sobre dichas
variables, reposaran las fortalezas y debilidades de la empresa, permitiendo
ademas hacer un estudio profundo de la compania.

Analisis Funcional de la Empresa:

v' Para identificar las variables mas importantes objeto de estudio es preciso
analizar las diferentes areas funcionales de la empresa. Las &reas
funcionales dependen del tipo de empresa a analizar y del sector al que
pertenezca la misma, de forma que cada organizacion debera identificar
sus propias variables significativas.

Analisis externo de la empresa:

v' El andlisis externo de la empresa persigue diagnosticar y descubrir los
retos, impactos, amenazas y oportunidades que el entorno ofrece al
desarrollo estratégico de la empresa. También es necesario considerar las
posibilidades de segmentacidon que pueden aparecer en los diversos
sectores industriales, y llevar a cabo un estudio tanto desde la perspectiva
de la oferta como de la demanda.

v El entorno hace referencia a todo aquello que es ajeno a la empresa, que
influye significativamente en la estrategia empresarial y que la misma no
puede controlar.

v El entorno competitivo de la empresa incluye todos aquellos factores que
influyen directamente sobre los resultados de la organizacién y de la
competencia.

Analisis estratégico DOFA:

Dentro del contexto empresarial moderno altamente competitivo, se hace
necesario contar con algunas herramientas que ayuden a realizar un analisis
interno y externo del entorno en el que se encuentra la empresa, para tomar con
precision las decisiones mas importantes y optar por la mejor estrategia a seguir.

El beneficio que se obtiene con la aplicacion del andlisis DOFA, es conocer la
situacién real en la que se encuentra la organizacién, asi como el riesgo y
oportunidades que le brinda el mercado.

Antes de tomar cualquier decision de tipo estratégico, es necesario realizar un

diagnéstico de la empresa. Toda estrategia debe lograr un ajuste adecuado entre
la capacidad interna de la organizacién y su posicién competitiva externa.
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El analisis DOFA es una herramienta que permite indicar qué lugar ocupa una
empresa en el mercado y como fortalecer o0 mejorar su presencia y camino hacia
el futuro.

El principal objetivo del analisis DOFA es ayudar a la empresa a establecer sus
metas y desarrollar las estrategias adecuadas que permitan por un lado, potenciar
las oportunidades y fortalezas, y por otro, contrarrestar las amenazas vy
debilidades. La periodicidad para realizar el andlisis es variable, y dependera de
las situaciones del mercado y de la empresa en cuestion.

Generalmente se aborda con un horizonte temporal de cuatro o cinco anos,
aunque determinados expertos consideran conveniente realizar al menos uno al
ano.

Formulacién de estrategias:

v' La Planificacion Estratégica engloba el conjunto de acciones formalmente
establecidas cuyo seguimiento permite a la empresa disefar y desarrollar la
estrategia adecuada para realizar su misiéon y cumplir sus objetivos. El
analisis y la seleccidon de estrategias pretenden determinar los cursos
alternativos de accién que permitiran a la organizacién alcanzar de la mejor
manera su mision.

v' Las empresas realizan una serie de acciones para ganar una posicién
defendible en un determinado sector industrial y obtener un rendimiento
superior a la media de su industria. Dicho rendimiento sélo se podra
obtener si la empresa consigue una ventaja competitiva sostenible en el
tiempo, la cual le permitira diferenciarse de la competencia y obtener una
posicion relativa superior para competir.

Implantacion de la estrategia:

La direccidn estratégica de la empresa, ademas de formular la estrategia que ha
elegido, ha de ponerla en practica. Para ello la organizacién debe considerar una
serie de factores que garanticen el éxito de la implantacién estratégica.

La formulaciéon de la estrategia implica decidir donde esta hoy una empresa y
donde deberia de estar manana, y la implementacién consiste en decidir como
llevar a dicha compania hasta el punto deseado.

La formulacion e implantacion de la estrategia son dos conceptos que estan

ligados entre si, y han de ser complementarios para el buen funcionamiento de la
empresa.
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En muchos casos, no se ha tenido en cuenta que después de formular la
estrategia, quedaba por delante la compleja tarea de ponerla en practica, y se
pensaba que esta labor se realizaria automaticamente.

La consecuencia es que muchas estrategias bien elaboradas no han tenido ningun
efecto en la empresa.

El éxito de la empresa puede depender de la implantacion de la estrategia elegida,
es decir, de la puesta en marcha de la estrategia empresarial.

La implantacién de la estrategia es un problema complejo, ya que en el mismo
influyen multitud de factores.

1.9.4 Marco contextual. La “Distribuidora” El Campesino se encuentra ubicada
en el municipio de Tulud, el cual cuenta con un eje econémico que da estimulo y
crecimiento y permite tener un desarrollo mercantil el cual propicia las condiciones
desde la perspectiva del desarrollo sostenible creando ventajas comparativas,
ampliando las oportunidades para la generacién de ingresos y empleo de calidad,
fomentando la creacion y consolidacién de empresas”'”.

El municipio de Tulu& este se encuentra ubicado en el suroeste colombiano, en el
centro del departamento del Valle del Cauca entre las cordillera Central y el Rio
Cauca; su posicion geografica es a 4° 05’ 16" de latitud norte y 76° 12’ 03" de
longitud occidental. Se distinguen cuatro zonas fisiograficas: La zona Plana, el Pie
de Monte de la cordillera Central, la media y la alta montafa. La cabecera
municipal estd a 960 metros msnm, en la zona plana y 4.400 metros de altitud en
los paramos de Barragan y Santa Lucia. En materia de recurso hidrico el
municipio cuenta con el rio Tulud que pasa por su casco urbano y los rios
Bugalagrande y Morales como estructura central. Con los rios San Marcos y
Frazadas y con las acequias o quebradas del Ahorcado, La Ribera, Tesorito, La
Luisa, La Mina, Piedritas, Zabaletas y Zorrilla, como estructura ramificada y en el
rio Cauca como eje final de todas las vertientes.

Limites Municipio De Tulua: Por el Oriente: desde el nacimiento del rio
Bugalagrande, quebrada de Montecristo, hasta el nacimiento del rio Tulua, laguna
de las Mellizas, siguiendo la divisién entre el Valle del Cauca y el Tolima en la
Cordillera Central.

Por el Sur: por el cauce del rio Tuluad hasta Puente Zinc, siguiendo hacia el
suroeste buscando la division de aguas entre la cuenca de los rios San Pedro y

""WEGA, Carlos Mauricio, Christian Zitzmann Betancour, Valle del Cauca, Ediciones Gamma, 1990 Procedencia del original
Universidad de Texas. Digitalizado Julio 2009. Véase mejor en: http://www.valledelcauca.gov.co/publicaciones.php?id=30.
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Tulua, sigue por esta hacia el Norte hasta encontrar el nacimiento del Zanjon del
Sastre hasta su funcion con el Zanjon de Burriga y por este al rio Tulua.

Por el Norte: por el cauce el Bugalagrande hasta la quebrada la Luisa. Por este
hacia el sur buscando el nacimiento de la quebrada Zabaletas en Pardo Alto y por
el cauce de la quebrada Zabaletas hasta el rio Morales. Por el rio Morales hasta
su desembocadura en el rio Cauca.

Por el Occidente: siguiendo el curso del rio Cauca, desde el zangén de Burriga
hasta la desembocadura del rio Morales.

Norte: Municipios de Andalucia y Bugalagrande
Sur: Municipios de Buga y San Pedro

Este: Municipios de Riofrio

Oeste: Municipios de Sevilla

Extension: La extension territorial total del municipio es de 910,55 kilémetros
cuadrados (Km-2) de los cuales el 98,78% corresponde al sector Rural y 1,22 al
sector urbano.

Figura 2. Extension total el municipio de Tulua
EXTENSION MUNICIPIO DE TULUA

KILOMEROS

SECTOR |CUADRADOS HEC;?;;EAS FDR{EESTME
KM-2

URBANO 1111 1.110,87 1,22

RURAL 899,44 89.944,13 98,78 |

TOTAL | 910,55 | 91.055,00 100,00 |

Fuente Anuario estadistico del municipio de Tulua ano 2010

De acuerdo a las proyecciones realizadas por el DANE basadas en el Censo
2005, la poblacién del municipio para el afno 2011 esta alrededor de 201.670
habitantes. El municipio ocupa una extensién territorial total de 910.55 km?, para
una densidad de 217 habitantes por km2, de los cuales el 98.78% equivale al area
rural y el 1.22% equivale al area urbana. La composicién de la poblacién
corresponde a 48.13% hombres y 51.87% mujeres. Presenta un indice de
masculinidad de 92.79 lo que significa que para el aflo 2011 existe una relacién
aproximada de 93 hombres por cada 100 mujeres. La edad mediana de la
poblacion es de 13.94 anos.

La expectativa de vida al nacer de la poblacion general tulueia para el afo 2011
es de 83,91 anos (79,77 para hombres y 87,96 para mujeres).
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1.10 DISENO METODOLOGICO

1.10.1 Tipo de estudio. El tipo de investigacion que se utilizé para el desarrollo
del proyecto es el descriptivo, a consecuencia de que el objetivo comprendio la
realizacion de una investigacion, que reune informacién y desarrolla el
conocimiento sobre los acontecimientos y los factores criticos externos a la
empresa, previo analisis y conocimiento interno de esta, para concretar su
planificacion y definicién de las necesidades del contexto del negocio.

Es también un estudio de caso, porque se plasmé de forma escrita el problema
gerencial definido por una situacion en particular, el estudio de caso involucra la
informacion relacionada con los productos, el mercado, la relacion competitiva, la
estructura organizacional, asi como la situacion financiera, econémica y cualquier
otra pertinente a la situacién de la Empresa el Campesino.

1.10.2 Método de investigacion. El método fue el deductivo'®, debido a que a
partir de situaciones generales, se lleguen a identificar explicaciones particulares
contenidas explicitamente en la situacién general. En otras palabras de la teoria
general sobre un fenédmeno se explican los hechos o situaciones particulares.

1.10.3 Fuentes y técnicas para la recoleccién de la informacion. Para Méndez,
las fuentes son los hechos o documentos a los que el investigador acude y que le
permite obtener informacién, mientras que las técnicas comprenden los medios
empleados para recolectar la informacion. Las fuentes se dividen en dos: las
primarias y las secundarias.

Fuentes primarias. Estas comprendieron aquellas técnicas, que permiten al
investigador recoger directamente la informacion que desea. Entre estas se
pueden encontrar:

La observacion. Este medio, permite que el hombre a través de sus sentidos,
capte la realidad que le rodea, para luego organizarla intelectualmente. Una de
sus ventajas, radica en que la informacion es percibida directamente, sin ningun
tipo de intermediario permitiendo asi, ver la situacion estudiada tal como acontece.

Entrevistas. Esta técnica, tiene como caracteristica principal el establecer
contacto directo con las personas, que se perciben como fuentes de informacién.

Estas pueden ser abiertas, con el objetivo de alcanzar informacién abierta y
espontanea. Para esta investigacion se efectuara entrevista al Gerente de la
empresa.

'®  MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodologia. Disefio y desarrollo del proceso de investigacion con énfasis en
ciencias empresariales. Ed. Limusa (Noriega Editores - México) 4ta Edicién. 2011.
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Fuentes secundarias. Las fuentes de informacién secundarias son aquellas que
han sido conseguidas y recopiladas por personas que han recibo la informacién de
otras fuentes o de un participante activo en el proceso. Para esta investigacion la
informacion fue recopilada de libros, internet, trabajos de grado, revistas,
diccionarios entre otros.

Tabla 2. Variables a desarrollar

FUENTES PRIMARIAS TECNICA A APLICAR PROPOSITO ACTORES
PCI
MEI
Conocer las Grupo
MEF fortalezas y estratégico para
MED debilidades internas realizar trabajo
Diagnostico estratégico de la organizacion asi | de campo de la
POAM como las amenazas y empresa.
Porter oportunidades que Definido por el
enfrenta la institucion. Gerente.
DOFA

Direccionamiento
estratégico

Reformulacién de la
Mision, Vision, objetivos
estratégicos.

A donde se quiere
llegar.

Investigador del
proyecto en
conjunto con el
grupo
estratégico.

Proyeccién Estratégica

Definicion de Areas
estratégicas, proyectos
estratégicos

Conocer cuales son
las areas de mayor
atencion para lograr
un mejor desempenio,
con el fin de asegurar
la competitividad

Investigador del
proyecto en
conjunto con el
grupo
estratégico

Alineamiento estratégico

Liderazgo centrado en
la estrategia.

Mejoramiento
continuo, consistencia
estratégica, Entender

la estrategia.

Investigador del
proyecto en
conjunto con el
grupo
estratégico

Plan operativo

indices de gestion

El plan operativo es la
culminacion del
detalle de un plan
estratégico.

Investigador del
proyecto en
conjunto con el
grupo
estratégico

en ciencias empresariales
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CAPITULO Il

SITUACION ACTUAL DE LA “DISTRIBUIDORA” EL CAMPESINO DE LA
CIUDAD DE TULUA

2.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO INTERNO

El desarrollar un diagnéstico de una empresa consiste en identificar sus puntos
fuertes y débiles para determinar su perfil estratégico y asi configurar e identificar
la manera y las condiciones en que la empresa trabaja. El diagnédstico estratégico
pretende medir la eficiencia de la empresa, teniendo en cuenta la competitividad y
el sector donde actta y desarrolla sus actividades. Para Humberto Serna'® éste
sirve de marco de referencia para el analisis actual de la compafiia, tanto de forma
interna como frente a su entorno.

El proceso de diagnosticar una empresa comprende dos partes especificas: la
interna o el andlisis de la empresa en la que se identifican las fuerzas y
debilidades de la misma y por otro lado la externa o analisis del entorno en la que
se identifican las oportunidades y amenazas provenientes del medio a través de la
aplicaciéon de herramientas tales como el PCl y el POAM que dan origen a la
matriz DOFA, esta matriz es una de las herramientas de mayor utilidad en el
campo administrativo, debido a que ayuda a identificar debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas fundamentales para construir una vision global e integral de
la situacién de la empresa.

2.1.1 Analisis Interno (Perfil de Capacidad Interna PCI). El desarrollo de la
Matriz PCI (Perfil de Capacidades Internas) permite evaluar la capacidad directiva,
tecnoldgica, talento humano, competitivo y financiero de la organizacion.

El Perfil de Capacidad Interna involucra todos los factores que inciden en el
desarrollo de los procesos de la empresa.

Identificacion de fortalezas y debilidades. Las variables de cada capacidad
resultaron del andlisis del trabajo de campo a través de una encuesta realizada
para este fin, y una tormenta de ideas en la que particip6 el gerente propietario de
la empresa, el recurso humano involucrado en los procesos mas representativos
de la Distribuidora y el estudiante investigador.

Calificacion de fortalezas y debilidades. Para calificar las diferentes fortalezas y
debilidades resultantes de las anteriores capacidades se establecieron los
siguientes criterios que permitieron identificarlas como: Alta, Medio y Bajo segun

'Y SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia estratégica. Novena edicion. Bogota: 3R Editores. 2007.
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como se afecte la empresa, los valores representativos para cada una de estas
situaciones es 3, 2, 1 respectivamente.

Tabla 3. Criterios de calificaciéon de fortalezas y debilidades

FORTALEZAS
Alta Es una fortaleza establecida
Media | Es una fortaleza a mejorar
Baja Es una fortaleza por desarrollar
DEBI‘LIDADES |
Alta No existen indicios de solucion
Media | Existen pocas medidas de progreso
Baja Existen actividades, métodos de solucién
Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica

Calificacion del impacto. Teniendo en cuenta el grado de incidencia de cada una
de las fortalezas y debilidades en la empresa se califica Alto, Medio y Bajo 3,2y 1
respectivamente.

Tabla 4. Criterios del impacto

FORTALEZAS
Alta Genera altos beneficios a la empresa
Media | Genera algunos beneficios a la empresa
Baja Genera minimos beneficios a la empresa

| |

DEBILIDADES
Alta Genera consecuencia graves a la empresa
Media | Genera consecuencias moderadas a la empresa
Baja No afecta el desempeno de la empresa

Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica

2.1.2 Analisis de la Capacidad Directiva. La Capacidad Directiva son todas
aquellas fortalezas o debilidades que tengan que ver con el proceso administrativo
y que se relacionan directamente con la gestién. Asi, para la empresa se
evaluaran los aspectos de la gestién que influyen en el desemperfio de esta y que
son susceptibles de ser mejorados con el disefio de un plan estratégico.

Para alimentar las herramientas de evaluacién del diagnéstico interno se tuvo
como punto de referencia la entrevista realizada al gerente propietario del
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Campesino y aplicacion de la encuesta Ver Anexo A, la cual tuvo como objetivo
identificar la situacibn en cuanto a planeacién, organizacién, integracion de
personas y control.

Tabla 5. Capacidad Directiva

Capacidad Directiva Fortaleza Debilidad Impacto
ALTA | MEDIA | BAJA
1. Imagen corporativa 3 3
2. Uso de planes 3
estratégicos.
3. Evaluacion y 3 3
pronostico del medio.
4, Velocidad de
respuesta a condiciones 3 3
cambiantes
5. Flexibilidad de Ia
estructura 3 3
organizacional.
6. Comunicacion y 3 3
control gerencial.
7. Orientacién
. 3 3

empresarial.
8. Habilidad para atraer y 5 3
retener gente creativa.
9. Habilidad para

 ablitas 3 3
manejar la inflacion.
10. Agresividad para 3
enfrentar la competencia.
11. Sistema de control. 3
12. Sistema de toma de 3
decisiones.
13. Sistema de 3 3
coordinacion.
14. Evaluacion de > 3
gestion

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

37



En el andlisis de la Capacidad Directiva se evidencia que el estilo de la direccién
tiene en cuenta los factores fundamentales de ésta, el propietario ha desarrollado
un liderazgo que influye para incentivar el sentido de pertenencia para que el
personal encuentre su propia realizacion en su trabajo; se evidencia desarrollo de
directrices administrativas éstas se han desarrollado al exterior, al interior funciona
un sistema de informacion que fluye de manera efectiva, conduciendo a la buena
comunicacion y fuertes relaciones entre los miembros del equipo.

En cuanto al direccionamiento el propietario tiene en mente ideales altos por
alcanzar, y de hecho ha logrado un posicionamiento y reconocimiento en el
mercado de la ciudad de Tulua, su larga trayectoria en el mercado le ha permito
contar con clientes leales a la hora de realizar sus compras, ademas del gran
namero personas de diferentes estratos sociales que hacen sus compras en el
supermercado y el autoservicio, hay un mayor enfoque en las actividades
comerciales planeadas. Se aplica una administracién participativa, por lo que
cuenta con un direccionamiento que le permita definir su horizonte.

La organizacion cuenta con direccionamiento estratégico que ha venido
desarrollando y perfeccionado en el transcurso del tiempo, situaciéon que se refleja
en el conocimiento que tienen los funcionarios de los lineamientos generales que
orientan el desarrollo de la empresa.

La Distribuidora, surte directamente al supermercado y al autoservicio, esto
proporciona facilidades para enfrentar la competencia con precio competitivos y
productos de 6ptima calidad, ofreciendo como valor agregado sistemas de crédito
y entrega a domicilio para brindar mayor comodidad a la clientela. Situacién que
no ocurre con la competencia.

La imagen corporativa de la empresa es buena y tiene recordacién en los clientes
aun sin utilizar estrategias publicitarias ha logrado una buena imagen corporativa
dentro de los proveedores, clientes y sistema financiero, sin embargo, ésta debe
fortalecerse.

En conclusién la empresa en esta capacidad se puede decir que esta en una
posicion muy alta.

2.1.3 Capacidad Tecnoldgica. Esta analiza los aspectos relacionados con la
infraestructura tecnolégica (hardware), exclusiva para los procesos de
comercializacién, normalizacion de los procesos comerciales, nivel tecnolégico en
(software) y efectividad de estos para la gestidbn y adquisicidon de informacion
confiable.
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Tabla 6. Capacidad Tecnolégica

Capacidad Tecnolégica Fortaleza Debilidad Impacto
ALTA | MEDIA | BAJA

1. Habilidad técnica y de
comercializacion.
2. Capacidad de innovacién.
3. Nivel de tecnologia
utiizada en los procesos 3 3
comerciales.
4. Efectividad en los 5 3
programas de entrega.
5. Valor agregado del 3 3
servicio.
6. Sistema de informacién 3 3
empresarial

7. Eficacia de los programas. 3 3
8. Habilidad técnica del 3 3
personal

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

La empresa ha logrado a través de la inversibn en tecnologia actualizar los
sistema de informacién contable, financiero, tributario, de administracion de
salarios, inventarios. Con las nuevas politicas y procedimientos los controles y
monitoreo a los niveles de inventarios se ha logrado estabilizar la existencia de
productos en bodega, el tamafo de los pedidos que se deben de realizar a los
proveedores, factores que mejoran sustancialmente el desempeno de las gestién
de los inventarios. El sistema ofrece ventajas reales en cuanto a la minimizacién
del tiempo entre la oferta y la demanda y la forma de brindar al consumidor un
servicio oportuno de los productos que necesita.

Se pudo alcanzar procesos dinamicos en la gestion de los inventarios aplicando
conceptos como punto de reorden®’, cantidad adecuada del nivel de stock de
seguridad®' que juega un papel importante, ya que un stock reducido e insuficiente
implica insatisfaccion de los clientes, pérdidas de clientes, descenso en las ventas.

El software contiene un modulo integrado con la contabilidad y el area comercial,
cuenta con herramientas indispensables que permite llevar un control estricto
sobre los productos. Cuenta con la opcién de ingresar los datos de punto de
reorden, stock de seguridad, permite conocer la rotacion de productos y minimizar

2 Es el nivel de inventario a partir del cual se decide ordenar el producto. El punto nuevo del pedido se fija entonces para
cubrir la demanda prevista durante un plazo, mas una reserva de seguridad determinada por el nivel de servicio deseado.

#' Este juega un papel importante e indispensable en el sistema de inventarios, ya que en muchas ocasiones, la demanda
de un producto, durante el tiempo que tarda en llegar un pedido no se conoce exactamente, de la misma forma, a veces no
se sabe con precision cual es el plazo de entrega. Cuando la demanda, durante el plazo de entrega, supera a la estimada,
el stock de seguridad opera como un colchén, absorbiendo el exceso de demanda y evita la aparicién de roturas de stock.
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tiempos en el area contable. En el momento de facturar la salida de un producto
en el sistema de inventarios, y la existencia de esta ha llegado al punto en donde
se debe realizar un nuevo pedido o stock de seguridad, inmediatamente se avisa
de la situacién del producto para que se proceda a realizar el pedido requerido.

La plataforma tecnolégica en general brinda un apoyo decisivo e integral en la
gestion de las actividades de su fuerza de ventas, ayudando a la gestién vy
administracion de la preventa, la posventa y la cobranza, eleva la eficiencia y
productividad. Ambiente amigable, desarrollado bajo tecnologia de punta,
ofreciendo posibilidades innumerables de conectividad y operatividad. Las
ventajas de la tecnologia se ven reflejas en:

* Gestion de Facturas.

« Control de precios (Multiples listas de precios).

» Politicas de descuentos activadas online.

» Activacién y blogueo de clientes online.

+ Valida estado de factura (activa - cerrada).

* Vendedores ilimitados.

* Registro de novedades de ruta.

» Elaboracién de recibo (opcional).

*» Gestion de Rutas.

+ Control de usuarios.

» Totalmente administrable por personal no técnico.

* Integracién total con Manager ERP.

« Sincronizacién automatica de Productos, clientes, listas de precio, Inventario,
Cartera, Pedidos, Rutas.

» Método de captura disefiado para multiples lineas de productos, multiples listas
de precios.

« Datos online — offline segun paramétrizacion y condiciones técnicas del Cliente
* Reporte detallado y resumido de facturas en curso, facturas pendientes.

* Impresion de Factura de venta, Pedido, Recibo de Caja.

* Informes de cartera.

* Informes de recibos por fecha.

* Informes de factura por fecha.

* Informes de novedades registradas por fecha.

« Control de ubicaciéon GPS de los vendedores.

En conclusién la empresa en esta capacidad se puede decir que esta en una
posicion muy alta.
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2.1.4 Capacidad del Talento Humano. Se refiere a todas las fortalezas y
debilidades que se refieren a la administraciéon del recurso humano.

Tabla 7. Capacidad del Talento Humano

Capacidad del Talento

Humano Fortaleza Debilidad Impacto
ALTA [ MEDIA [ BAJA |IRETANNVEDIANNEAUANALTO [ MEDIO [TBAJO|
1. Nivel académico del 3 3
Talento Humano Gerencial
2. Nivel académico del > 3
Talento Humano Operativo.
3. Experiencia laboral
: 3 3
Gerencial.
4, Experiencia laboral 5 3
Operativa.
5. Estabilidad Personal
L 3 3
Directivo
6. Estabilidad Personal
) 2 3
Operativo
7. Rotacion. 2 3
8. Ausentismo. 2 3
9. Motivacién 2 3
10. Sentido de pertenencia
I 3 3
personal Directivo.
11. Sentido de pertenencia 3
personal Operativo.
12. Nivel de remuneracion. 3
13. Indice de Accidentalidad 2 3
14. Retiros 2 3
15. Sistema de 5 1
remuneracion
16. Evaluacion de
- 2 3
desemperio.
17. Programas de 3
capacitacién.
18. Bienestar y desarrollo. 2 3
19. Oportunidades de 3
progreso.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

En cuanto a la capacidad de Talento Humano, se encuentran fortalezas entre el
personal del Area Gerencial, en donde se destaca el nivel académico, la
experiencia del personal, el compromiso y la alta motivacién por conseguir los
objetivos corporativos, financieros y otros. En el grupo del personal del area
operativa, este merece especial atencion ya que presenta un sin niumero de
debilidades que estan afectando el desempefio 6ptimo de la funciones que estan
previamente establecidas y divulgadas por la Gerencia.

El Departamento de Recursos Humanos, a pesar de su compromiso con la
empresa, se evidencia que ene este no hay una correcta selecciéon del personal,
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no hay procesos estandarizados que permita que los procesos sean uniformes y
efectivos, para el cubrimiento de las vacantes se acude a la técnica de la
recomendacion.

Las personas dentro de las empresas no se deben ver solamente como meros
elementos organizacionales, sino como recursos (humanos), impulsadores de la
organizacion, que planean, organizan, dirigen y controlan para que a empresa
funcione y opere eficaz y efectivamente. La empresa presenta frecuentemente
rotacion de personal en la Distribuidora, pero no porque se han promovido a otros
cargos sino porque hay constantes retiros que en la mayoria se dan por iniciativa
de la empresa, debido al mal procesos de seleccién realizado, ya que el candidato
enganchado no cumple con los perfiles que la empresa requieres para cubrir los
puestos, viéndose en el personal deficiencias en el desarrollo de la competencias
exigidas.

La empresa contempla un plan de pagos de acuerdo a la normatividad vigente,
respetando el concepto del salario minimo legal vigente para el afo 2013,
$589.500 pesos mcte, con reconocimiento del auxilio de transporte por $70.500,
prestaciones de acuerdo a la Ley 50 de 1990 y pagos a la seguridad social y
parafiscal, Ley 100 de 1993.

Desconociendo al fecha los pagos de trabajo suplementario y otros de mera
liberalidad por parte del empleador como reconocimiento a incrementos en las
ventas; produciendo esto desmotivacién, inconformidad, generando bajo
rendimiento en el personal operativo, falta de interés en el cuidado de las
mercancias 0 equipos que estan bajo su custodia, creAndose un ambiente tenso
entre el personal operativo por las largas horas de trabajo, generando estrés.

Analizando que las personas trabajan més por satisfacer sus necesidades basicas
que por un mejoramiento continuo de la empresa.

Los programas de capacitacion y bienestar de la Distribuidora no estan siendo
puestos en marcha, sélo se socializaron pero dificiimente se han ejecutado de
acuerdo a los cronogramas establecidos

La Distribuidora organizacionalmente esta conformada por: Ver Tabla 8.
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Tabla 8. Planta de cargos Distribuidora

Cargo Numero de empleados
Gerente propietario
Subgerente
Supervisor de Bodega
Bodegueros
Vendedores
Contador
Auxiliares de facturacion
Auxiliares de compras
Auxiliares de contabilidad
Conductores de camion
Ayudantes de carga
Auxiliares de despacho de mercancia
Mecanico
Servicios generales
Recepcion
Auxiliar de Bancos
Auxiliar Cartera
Total 78
Fuente: El autor, con base en el plan de cargos de la Empresa

2.1.5 Capacidad Competitiva. Son todos los aspectos relacionados con el area
comercial, como calidad del producto, exclusividad, portafolio de productos,
participacion en el mercado, canales de distribucion, cubrimiento, precios,
publicidad, lealtad de los clientes, calidad en el servicio al cliente. Este aspecto se
evalla dentro del analisis interno de la empresa a fin de conocer sus debilidades y
fortalezas respecto a la capacidad de competir en el mercado.
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Tabla 9. Capacidad Competitiva

Capacidad Competitiva Fortaleza Debilidad Impacto
ALTA | MEDIA | BAJA
1. Fuerza de los productos 5 3
comercializados.
2. Lealtad y satisfaccion del 5 3
cliente.
3. Participacion en el
2 3
mercado.
4, Bajos costos de
o 2 3
distribucién y ventas.
5. Uso de la curva de 5 3
experiencia.
6. Uso del ciclo de vida del
producto y del ciclo de 2 3
reposicion.
7. Fortaleza de los
3 3
proveedores.
8. Concentracion de
. 3 3
consumidores.
9. Administracién de clientes. 2 3
10. Acceso a organismos 3
privados o publicos.
11. Portafolio de productos. 3
12. Programas de posventa. 2 3
13. Inversién en investigacion
2 2
y desarrollo.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

La empresa cuenta con un buen posicionamiento resultado de la tradicién de los
clientes y de la permanencia de esta por casi 35 afos, cuenta con planes de
mercadeo, que le permitan descubrir cual es el verdadero potencial que este
posee, realiza analisis de la competencia pero demostrando poco interés hacia el
conocimiento profundo de esta, confiada de su posicionamiento actual.

La larga trayectoria en general de la empresa el Campesino, ha permitido contar
con clientes leales a la hora de realizar las compras, se cuenta con proveedores
como Nestlé, Procter & Gamble, Colgate Palmolive, Unilever, Gracetalales, Disa,
Tecno Quimicas, Shering-Plough, Colombina entre otros que ofrecen calidad en
los productos, buenos precios para competir e incentivos que motivan la compra
por parte de la distribuidora. Siendo estos de gran renombre y posicionamiento en
el mercado que se desenvuelven, ademas de brindar variedad y entregas
oportunas, de los productos solicitados a través de los pedidos, existe una gran
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ventaja con estos ya que la Distribuidora puede negociar directamente con ellos,
pudiendo asi manejar precios bajos.

2.1.6. Capacidad Financiera. La Capacidad Financiera incluye todos los aspectos
relacionados con las fortalezas o debilidades financieras de la compania como:
liquidez, capital de trabajo, solidez, endeudamiento, rentabilidad sobre el capital
contable, indice de prosperidad y otros indices financieros que se consideren
importantes para la organizacién y el area de analisis.

La situacién financiera se considera como la mejor medida de competitividad en
una organizacién y su analisis proporciona la informacion para la decisién de
inversién. La informacién es suministrada por el Gerente, el cual entrega el
balance y estado de resultados del afno 2012, para que se realice el analisis
respectivo.

Tabla 10. Capacidad Financiera

Capacidad Financiera Fortaleza Debilidad Impacto
ALTA | MEDIA | BAJA

1. Fécil acceso a capital 3 3
cuando lo requiere.

2. Grado de utilizacion de
su capacidad de 3 3
endeudamiento

3. Rentabilidad, retorno
de la inversién.

4. Liquidez, disponibilidad
de fondos internos.

5. Habilidad para
competir con precios.

6. Inversiébn de capital,
capacidad para satisfacer 3 3
la demanda.

7. Estabilidad de costos. 3 3

8. Habilidad para
mantener el esfuerzo 3 3
ande la demanda ciclica.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

En cuanto a la Capacidad Financiera, la empresa, tiene como fortalezas una
aceptable capacidad de endeudamiento, una buena tasa de rentabilidad, un buen
control gerencial, una habilidad para competir con precios, ya que obtiene se
cuenta con la experiencia para ganar descuentos financieros por pronto pago,
habilidad para negociar con los proveedores y obtener descuentos por compra por
volumen. Cuenta como otra fortaleza el poder contar con unos costos estables,
tener la capacidad para mantener la cuota de ventas (demanda). En la Tabla 11,
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se muestran los indicadores financieros que la empresa maneja y con los cuales

se mide.

Tabla 11. Analisis de indicadores

INDICADORES

EXPLICACION

Liquidez.

Activo Corriente
Pasivo Corriente

$11.683.627.625,85/$5.870065.269,35= 1.99

El indicador de liquidez, se
usa para medir la capacidad
que tiene la empresa para
cancelar sus obligaciones en
el corto plazo. Como
resultado arroja que por
cada peso que la empresa
de en el corto plazo, cuenta
con $1.99 pesos como
cantidad de respaldo.

Capital Neto de Trabajo

= Activo Corriente — Pasivo Corriente

$11.683.627.625,85 - $5.870065.269,35 =
5.813.562.356

El capital neto de trabajo,
indica cuanto le quedaria a
la empresa en efectivo si
tuviese que cancelar todos
sus pasivos de corto plazo.

Prueba Acida

Activo Corriente - Inventarios
Pasivo Corriente

$11.683.627.625,85-5.239.911.621
/$5.870065.269,35= $1.10

El indicador prueba 4&cida,
expresa que por cada peso
que la empresa debe en el
corto plazo, cuenta con un
disponible de $1.10 pesos de
respaldo, sin tener que
liquidar, vender o rematar los
inventarios.

Solidez

Activo Total
Pasivo Total

$13.558.093.524,22/5.870.065.269,35= $2,30

Esta razén indica que la
empresa dispone de $2.30
en activos por cada peso
que adeuda, asi que en
determinado momento, al
vender todos sus bienes
dispondria de dinero
suficiente para cubrir sus
obligaciones, por tanto es
una garanti para sus
acreedores.
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Nivel de Endeudamiento

Pasivo Total
Activo Total

$5.870.065.269,35/$13.558.093.534.22=
$0.43

Esta razén indica que por
cada peso del activo de la
empresa, $0.43 son de los
acreedores, este valor se
considera aceptable, ya que
la empresa tiene el 57% de
sus activos libres, o sea una
buena garantia para obtener
mayores créditos de sus
proveedores 0 bancos
comerciales.

indice de propiedad
Patrimonio o Capital contable
Activo total

$7.688.028.264,87/$13.558.093.534,22=
$0.56

Esta razén indica que por
cada peso invertido en la
empresa, $0.56 pertenece al
dueno.

Rentabilidad sobre capital contable

Utilidad neta
Capital contable

1.240.892.972,43/3.311.548.350,16= 38%

La razéon indica que la
inversiébn del propietario en
el periodo enero — diciembre
de 2012 produjo una utilidad
del 38%.

Rentabilidad sobre activo total

Utilidad neta ¥ 100
Activo total

$1.240.892.972,41/13.558.093.534,22= 9,15%

La razéon indica que la
rentabilidad de la inversion
total del capital propio y
ajeno fue del 9,15%,
demostrando asi el grado de
eficiencia en la
administracion del dinero.

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo a los Estados Financieros de corte al 31 de

diciembre de 2012
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2.2 MATRIZ DE EVALUACION INTERNA (MEI)?

La Matriz de Evaluacion Interna MEI, es un instrumento que identifica las
fortalezas y debilidades mas importantes dentro de la empresa, incluyendo las
todas la capacidades analizadas anteriormente.

Para su elaboracién el equipo de trabajo establecido para realizar el diagndstico
se reune para definirla, utilizando la estadistica y las técnicas de analisis
matriciales.

Los pasos a seguir son:
Primero: Se escogen las fortalezas y debilidades claves para la empresa.

Segundo: Luego de estar definidas las fortalezas y las debilidades por el grupo
estratégico, se asigna ponderacion a cada factor asi: Sin importancia (0) y de Gran
importancia (1). La sumatoria debe ser 1.

Tercero: Seguidamente se califica cada factor de 1 a 4, asi: Debilidad importante
(1), Debilidad menor (2), Fortaleza menor (3), Fortaleza importante (4). Luego se
multiplica la ponderacion de cada factor, por su calificacién para obtener el
resultado ponderado de cada variable.

Cuarto: Se multiplica la ponderacion de cada factor por su calificacidon para
obtener el resultado ponderado de cada variable.

Quinto: Se suman los resultados ponderados para cada variable.
Sexto: Se socializan los avances de la formulacién.

Criterio de decision: El resultado total ponderado de la matriz puede oscilar entre
bajo con un resultado de 1 a otro alto con un resultado de 4, siendo el resultado
promedio 2.5.

Los resultados mayores a 2.5, indican que la empresa es poseedora de una fuerte
posicién interna, mientras que los resultados menores a 2.5 demuestran una
organizacidn con debilidades fuertes.

Para la realizacion de la Matriz de Evaluacion interna MEI, el grupo estratégico
hizo una seleccién de las fortalezas mas importantes por cada una de la
capacidades internas analizas, igualmente lo hizo con las debilidades de impacto
alto, la cuales obedecen a las de mayor pesos en la Capacidad de Talento
Humano que es el punto mas delicado del analisis.

2 PRIETO HERRERA, Jorge Eliecer. Gestion Estratégica Organizacional. 42 Ed. Editorial Ecoe Ediciones. 2012.
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Tabla 12. Matriz de evaluacidn interna (MEI)

iy e Resultado
Factores claves Ponderacion Calificacion ponderado
Agreswldaq para enfrentar a la 0.20 4 0.8
competencia
Sistema d_e informacién 0.04 3 012
empresarial
Sentido del per’genenma 0.05 3 0.15
personal directivo
Estabilidad Personal Operativo 0.15 1 0.15
Motivacion 0.23 1 0.23
Oportunidades de progreso. 0.25 2 0.5
Nivel de remuneracion 0.08 1 0.08
Total 1 NA 2.03

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestion
Estratégica organizacional.

2.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FORTALEZAS (MEF)
La Matriz de Evaluacién de las Fortalezas MEF, es un instrumento de analisis
interno que identifica las fortalezas de una empresa, incluyendo todos los aspectos
analizados en las capacidades internas de la empresa por el grupo estratégico.
Para su elaboracién el equipo de trabajo establecido para realizar el diagnostico
se reune para definirla, utilizando la estadistica y las técnicas de analisis
matriciales.

Los pasos a seguir son:

Primero: Se identifican las principales fortalezas de la empresa en todas sus
areas.

Segundo: Se disefa el plan cartesiano.

Tercero: Se clasifican las fortalezas de acuerdo a su magnitud asi: Nivel bajo,
medio, alto y muy alto.

Cuarto: Se socializan los avances de la formulacion.

Criterio de decisién: El resultado de la matriz definird prioridades para la
organizacion y permitira establecer planes de accidén con estrategias alternativas.
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Tabla 13. Matriz de evaluacidén de fortalezas (MEF)

(cd10), (cd12)
(ct8), (ct6), (cc 7), (cc

Muy 8), (cc 10), (cc 11),
alta (cf 1) (cf 2) (cf3), (cf4),
(cf5), (cf6), (cf8)
Alta (cd1), (cd4), (ct5), (ct1), (ct7)
(cd2),
Media (ct2) (cd3), (cd11) (ct4), (cth1),

(cth 3), (cth 5), (cth 10)

Baja

Bajo Medio Alto Muy Alto

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestion
Estratégica organizacional.

Interpretacion: De acuerdo al analisis de la Matriz de Evaluacion de Fortalezas
(MEF), se puede decir que la empresa debe seguir aprovechando al maximo las
fortalezas ubicadas en el cuadrante Muy alto para ambos ejes, (cd10), (cd12),
(ct3), (ct6), (cc 7), (cc 8), (cc 10), (cc 11), (cf 1) (cf 2) (cf3), (cf4), (cf5), (cf6), (cf8),
las cuales obedecen a las Capacidades Directiva, Capacidad Tecnoldgica,
Capacidad Competitiva, y Capacidad Financiera, Ver Tabla 15, para interpretar a
que fortaleza se hace referencia, igualmente para aquellas fortalezas que se
encuentran en el cuadrante Alto, Alto. (cd4), (ct5), (ct1), (ct7), (cd3), (cd11) (ct4),
(cth1), (cth 3), (cth 5), (cth 10).

En cuanto a las fortalezas que se encuentran en el cuadrante Alto, Medio, se
recomienda seguir trabajando en estas bajo estrategias y planes de acciéon que
permitan fortalecerse en el mediano plazo y puedan posteriormente mejorar su
ubicacion, estas son (cd1), (cd2) y (ct2). Ver Tabla 15, para interpretar a que
fortaleza se hace referencia. Las estrategias seran planteadas en la construccion
de la Matriz DOFA.
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Tabla 14. Lista de las principales fortalezas

Capacidad Directiva

1. Imagen corporativa
2. Uso de planes estratégicos.

3. Evaluacion y pronéstico del medio.

4. Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes

10. Agresividad para enfrentar la competencia.

11. Sistema de control.

12. Sistema de toma de decisiones.

Capacidad Tecnoldgica

. Habilidad técnica y de comercializacion.

. Capacidad de innovacién.

. Nivel de tecnologia utilizada en los procesos comerciales.

. Efectividad en los programas de entrega.
. Valor agregado del servicio.
. Sistema de informacién empresarial

N|o|jolh|lwWw|IN]|—=

. Eficacia de los programas.

Capacidad del Talento Humano

1. Nivel académico del Talento Humano Gerencial

3. Experiencia laboral Gerencial.

5. Estabilidad Personal Directivo

10. Sentido de pertenencia personal Directivo.
Capacidad Competitiva

7. Fortaleza de los proveedores.

8. Concentracion de consumidores.

10. Acceso a organismos privados o publicos.

11. Portafolio de productos.

Capacidad Financiera

. Féacil acceso a capital cuando lo requiere.

. Grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento

. Rentabilidad, retorno de la inversion.

. Liquidez, disponibilidad de fondos internos.

. Habilidad para competir con precios.

. Inversion de capital, capacidad para satisfacer la demanda.

. Estabilidad de costos.

O IN|oO O WIN] =

. Habilidad para mantener el esfuerzo ande la demanda ciclica.

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestion
Estratégica organizacional
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2.4 MATRIZ DE EVALUACION DE LAS DEBILIDADES (MED)?

La Matriz de Evaluacién de las Debilidades (MED) es un instrumento de analisis
interno que identifica las debilidades de una empresa, incluyendo todos los
aspectos analizados en las capacidades internas de la empresa por el grupo
estratégico.

Para su elaboracién el equipo de trabajo establecido para realizar el diagnostico
se reune para definirla, utilizando la estadistica y las técnicas de analisis
matriciales.

Los pasos a seguir son:

Primero: Se identifican las principales debilidades de la empresa en todas sus
areas.

Segundo: Se disena el plan cartesiano.

Tercero: Se clasifican las debilidades de acuerdo a su magnitud asi: Nivel bajo,
medio, alto y muy alto.

Cuarto: Se socializan los avances de la formulacion.
Criterio de decisidén: El resultado de la matriz definird prioridades para la

organizacion y permitira establecer planes de accidén con estrategias alternativas.

Tabla 15. Matriz de evaluacién de debilidades (MED)

Muy alta (cth 8,9,12,14)
Alta (cth 15,19)
Media (cth 7,11) | (cth 16,17,18)
Baja (cth 2,4,6)
Bajo Medio Alto Muy Alto

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestion
Estratégica organizacional

% Ibid.
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Interpretacion: De acuerdo al andlisis de la Matriz de Evaluacion de debilidades se
puede deducir que la empresa debe poner atencion inmediata a la Capacidad del
Talento Humano ya que esta se muestra como vulnerable, presentado en la matriz
en todos los niveles dificultades que van desde el cuadrante Muy Alto, Medio, Alto
y Medio. El plan estratégico estara apuntando junto con el plan de accion a
establecer los mecanismos para que la empresa pueda superar en el corto plazo
esta situacion ya que cuenta con los recursos suficientes y necesario y el personal
directivo comprometido y competente para que pongan atencién y tomen medidas
hacia esta area de la empresa que es la mas importante para el buen desarrollo
de la empresa. Para interpretacion de las convenciones de la Matriz Ver la Tabla
16, que indica a que debilidad se refiere el autor.

Tabla 16. Lista de las principales debilidades

Capacidad del Talento Humano

2. Nivel académico del Talento Humano Operativo.

4. Experiencia laboral Operativa.

6. Estabilidad Personal Operativo

7. Rotacion.

8. Ausentismo.

9. Motivacién

11. Sentido de pertenencia personal Operativo.

12. Nivel de remuneracion.

14. Retiros

15. Sistema de remuneracion

16. Evaluacion de desempenio.

17. Programas de capacitacion.

18. Bienestar y desarrollo.

19. Oportunidades de progreso.

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestion
Estratégica organizacional

53



2.5 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO EXTERNO

2.5.1 Perfil de oportunidades y amenazas (POAM). Se evalia el entorno
externo de la empresa por medio del perfil de oportunidades y amenazas del
medio (POAM) que es la que permite identificar y valorar las amenazas y
oportunidades potenciales de una empresa, se tendran en cuenta factores
tecnologicos, econdomicos, politicos, geograficos, competitivos, pues la
organizacidon no existe ni puede existir fuera de un ambiente, fuera de ese entorno
que le rodea; asi que el analisis externo permite fijar las oportunidades vy
amenazas que el contexto puede presentarle a una organizacion.

Para la calificacién del perfil de oportunidades y amenazas se utilizara la misma
metodologia del PCI (Perfil de Capacidades Internas). Los criterios ofrecidos
obedecen los siguientes de acuerdo a la Tabla 17 y 18.

Tabla 17. Criterios de calificacion de oportunidades y amenazas

OPORTUNIDADES
Alta
Media
Baja
AMENAZAS
Alta
Media
Baja
Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica

Calificacion del impacto. Teniendo en cuenta el grado de incidencia de cada una
de las oportunidades y amenazas se califica Alto, Medio y Bajo 3,2y 1.

Tabla 18. Criterios del impacto

OPORTUNIDADES
Alta Genera altos beneficios a la empresa
Media Genera algunos beneficios a la empresa
Baja Genera minimoT beneficios a la e‘mpresa

AMENAZAS

Alta Genera consecuencia graves a la empresa
Media Genera consecuencias moderadas a la empresa
Baja No afecta el desempeiio de la empresa

Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica
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Tabla 19. Factores externos

Oportunidad Amenaza Impacto
ALTA | MEDIA | BAJA —H
Competencia
Los proveedores 3 3
Demografia 3 3
Estilos de vida 2 2
Desempleo 2 2
Poblacion
econémicamente 3 3
activa
Inflacién. IPC (indice
., 2 2
de Inflacion)
Entorno politico legal 3 3
Entorno tecnolégico 3 3
Reformas tributarias 3 3
Disminucion del
ingreso real en la
. 3 3
poblacién.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica.

2.5.2 Analisis de la competencia®*. Para realizar el andlisis de la competencia se
hizo uso de la Matriz del Perfil Competitivo, la cual es una herramienta analitica
que identifica a los competidores mas importantes de la empresa e informa sobre
sus fortalezas y debilidades particulares. Los resultados de ellas dependen en
parte de juicios subjetivos en la seleccién de factores, en la asignacion de
ponderaciones y en la determinacion de clasificaciones, por ello se usé de forma
cautelosa como ayuda en el proceso de la toma de decisiones.

Para su desarrollo se tuvo en cuenta el siguiente procedimiento: Se identificaron
los factores decisivos de éxito de las empresas Distribuidora JB, Distribuidora JM y
Bodega la Esperanza en la ciudad de Tulua; se asign6é una ponderacion a cada
factor preponderante de éxito con el objeto de indicar la importancia relativa de
ese factor en el éxito del mercado en el cual incursiona; seguidamente se asigné a
cada uno de los competidores, asi como también a la empresa objeto de estudio,
la debilidad o fortaleza de ellas a cada factor clave de éxito, se multiplica la
ponderacion asignada a cada factor clave por la clasificacién correspondiente

2 DAVID, FRED. R. Conceptos de Administracion Estratégica. Decima primera edicion. Editorial PEARSON 2008.
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otorgada a cada empresa, se suman las columnas de resultados ponderados para
cada empresa, el valor mas alto indico el competidor mas amenazador y el menor

el mas debil.
1 = Debilidad grave 3 = Fortaleza menor
2 = Debilidad menor 4 = Fortaleza importante

Se tuvieron se en cuenta para la elaboracion de la matriz las siguientes variables
gue corresponden a la realidad del estudio y que permitir

Participacion o cuota de mercado.
Compactibilidad de precios.
Posicion financiera

Calidad del servicio

Lealtad del cliente.

Prestigio.

Credibilidad en los procesos.
Ubicacion de la empresa.
Experiencia.

Tecnologia.

Tabla 20. Matriz del perfil competitivo

1 = Debilidad grave | I3 = Fortaleza menor |
2 = Debilidad menor | |4 = Fortaleza importante |
DISTRIBUIDORA ;
FACTDCI)EIIR_EESX?TLOAVES Ponderacién @ ‘ Dlstrl‘?éudora
CAMPESINO
D/F Pond. D/F Pond.
Participacién o cuota de 0.08 1 0.08 1 0.08
mercado
Compactibilidad de 0.07 2 0.14 3 0.21 3 0.21
precios
Calidad del servicio 0.10 3 0.3 4 0.40 4 0.4
Lealtad del cliente 0.15 1 0.15 4 0.60 4 0.6
Prestigio 0.10 2 0.2 4 0.40 3 0.30
Credibilidad en los 0.08 2 0.16 4 0.32 3 0.24
procesos
Experiencia 0.20 2 0.4 4 0.80 3 0.6
Tecnologia 0.22 2 0.44 4 0.88 3 0.66
Total 1 1.95 3.69 3.09

Fuente: FRED, David. R. Administracion Estratégica. Adaptado, investigadores del
proyecto
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De acuerdo a los resultados arrojados por la Matriz, se puede decir que La
Distribuidora el Campesino, se encuentre en una posicion ventajosa frente a la
competencia directa que tiene en el municipio de Tulua, con un resultado
ponderado de 3.69, seguido de la empresa Distribuidora JB la cual obtuvo un valor

ponderado de 3.09.

Lo anterior permite concluir que la empresa, debe seguir fortaleciendo sus factores
claves de éxito, ya que esta en un mercado muy competitivo y pueden sacarle

ventaja y superarla.

Tabla 21. Analisis de los factores externos

FACTOR

EXPLICACION

LOS PROVEEDORES

Los proveedores son pilar fundamental para el desarrollo
de la actividad comercial de la empresa, pues se depende
de ellos para la existencia, por lo tanto, es importante
establecer prioridades para su seleccién. La alta
capacidad de los proveedores en aspectos de innovacion
y desarrollo tecnoldgico, precios competitivos, control de
calidad, logistica, oportunidad en la entrega, flexibilidad, y
compromisos de largo plazo, constituyen una ventaja
para el desarrollo comercial.

Los proveedores entrevistados expresaron que la
empresa siempre ha demostrado seriedad y cumplimiento.

Los proveedores Nestlé, Procter & Gamble, Colgate
Palmolive, Unilever, Gracetalales, Disa, Tecno Quimicas,
Shering-Plough y Colombina, fueron seleccionados por la
empresa teniendo en cuenta la seriedad de las firmas en
cuanto al cumplimiento en la entrega, la calidad de los
productos y las oportunidades de financiacion y
descuentos que ofrece.

ENTORNO ECONOMICO

Tulua estd ubicada estratégicamente en uno de los
departamentos mas prosperos de Colombia, como es el
del Valle del Cauca, donde se cuenta con una gran
variedad de recursos naturales, lo que le permite tener
unas tierras productivas, no solo destinadas a la siembra
de diferentes especies, sino también para el desarrollo de
actividades ganaderas, que le han permitido consolidar un
desarrollo econémico y productivo, gracias a su
infraestructura vial y la influencia que tiene sobre sus
municipios aledanos; comercializa gran parte de su oferta
productiva haciendo relevante el aporte al desarrollo
economico del area. Su influencia socioeconémica se
extiende sobre los municipios aledanos como son:
Andalucia, Bolivar, Bugalagrande, Riofrio, Buga, entre
otros, a Tulua se le considera como una ciudad ejemplo
de desarrollo y dinamismo comercial.

El movimiento ganadero y agricola permite que Tulua sea
visitada por personas de otras ciudades, el potencial de
las cabezas de ganado que son criadas en las diferentes
fincas que se encuentran establecidas en las veredas y
corregimientos aledafos al casco urbano son de
excelente calidad; lo que genera buena parte del ingreso
de la regién porque ellas en su mayoria son compradas
por visitantes.
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“La oferta de servicios, la industria y las actividades
agropecuarias son la base de la economia del
departamento, de igual manera, se destacan los servicios
comerciales, financieros, de comunicacion, transporte,
salud, por su dinamica académica y turismo, este ultimo,
que se estd consolidando como una apuesta al
desarrollo” , como ya se mencion6 el sector primario,
articula las actividades relacionadas con la agricultura, la
ganadera y la pesca entre otros, los procesos industriales
que se limitan a empacar, preparar o purificar los recursos
naturales suelen ser considerados parte del sector
primario también, especialmente si dicho producto es
dificil de ser transportado en condiciones normales a
grandes distancias, gracias a los procesos de
transformacién (la industria) y junto con generaciéon de
valores agregados aportan al desarrollo de empresas del
sector secundario y terciario, una primera aproximacion a
esa vocacién agricola de municipio de Tulué es la de cafna
de azlcar, y es la principal fuente de explotacién, seguida
por los cultivos de sorgo, yuca, algodén, maiz entre otros.
Entre las principales empresas productoras de cana de
azlcar estd el Ingenio San Carlos, empresa que se
encuentra en el medio desde el afio 1945 y siendo esta la
ndmero uno en cuanto a ventas e ingresos brutos.

El sector secundario tiene relacién estrecha con el
comercio y servicios; como resultado se genera la mayor
parte del movimiento del sector terciario, por la
trasformacion de sus materias primas; siendo este sector
el que a simple vista mueve la regién en su gran mayoria;
en algunos libros como el de Estructuras Econémicas
Colombianas, de Gilberto Londorio Aragén , se habla del
sector cuaternario, donde se incluye la investigacion y la
ciencia; pocas ciudades poseen este tipo de sector
economico debido al gran coeficiente intelectual que se
requiere, y los costos.

Enfocado a Tulua este sector relaciona las actividades
industriales, que generan procesos de transformacion
mediante la industrializaciéon y que a su vez ayudan a el
desarrollo de las ciudades, actualmente en la ciudad se
cuenta con tres grande empresas industriales, como lo
son la Compafia Nacional de Levaduras - Levapan,
Industria de Harinas Tulua LTDA y Productora de Jugos
S.A  empresas reconocidas a nivel local, regional, y
nacional, e incluso internacional. Asi mismo las empresas
industriales de Tulua se han venido consolidando por su
tradicionalidad y los excelentes productos que le brindan
al mercado, mediante sus buenas practicas de
manufactura y normatividad legal vigente, que permite
certificar un producto de excelente calidad. Durante afios
se han consolidado como pioneras del desarrollo
industrial en la ciudad, dandole fuerza al sector
secundario, siendo este competitivo con el de muchas
ciudades del pais.

El Producto Interno Bruto de Colombia estd compuesto,
en mas del 50%, por el sector terciario, el cual se
concentra en las cuatro ciudades principales.

Esta tendencia crece cada dia mas, principalmente, en
relacion con las actividades comerciales y las entidades
financieras.

Desde el sector terciario, Tulua se ha venido consolidando
comercialmente como una ciudad prestadora de servicios,
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lo que le ha permitido dimensionar su escenario laboral,
se pueden identificar empresas dedicadas al sector
financiero y asi mismo a actividades comerciales y/o
prestadoras de servicio siendo las principales el Banco de
Occidente, Compania de Electricidad de Tulua S.A. E.P.S
y Coomeva EPS. Este sector es caracteristico por el poco
espacio que utiliza y su alta rentabilidad, lo que explica la
concentracién de estas actividades. Se detallaran las
subdivisiones del sector terciario inferior, que agrupa a
pequenios comerciantes, tiendas, transporte terrestre,
hospitales, cementerios, universidades y mas; localizados
muchos de ellos de forma dispersa en la ciudad y en las
areas rurales; y al sector terciario superior, que es
asociado con las <cadenas de supermercados,
inversionistas, inmobiliarias, y bancos, que compiten por
el espacio urbano y han definido las centralidades
urbanas. Dicho sector garantizan a la ciudad un desarrollo
financiero y un crecimiento a las pequefas y medianas
empresas, ya que son estas entidades prestadoras de
servicios brindan a los comerciantes la facilidad de
obtener créditos para las pequefias y medianas
empresas, logrando que el sector terciario se desarrolle y
mejore asi la calidad de vida de las personas.

El comercio es una de las actividades que mas se destaca
en Tulua, la zona de influencia a nivel de comercio
comprende 15 municipios, con sus correspondientes
corregimientos y veredas, siendo estos: Zarzal, La
Victoria, La Unién, Toro, Roldanillo, Bolivar,
Bugalagrande, Riofrio, Trujillo y Andalucia. Estas
actividades comerciales las coordina la Camara de
Comercio que se encuentra establecida en el municipio de
Tulua y cuya jurisdiccién comprende los municipios de
Tulud, Andalucia, Riofrio, Trujillo, Bugalagrande, Bolivar y
Zarzal.

En el sector cuaternario la potencialidad de la economia
radica en la drastica transformacion de la forma de trabajo
tradicional, debido a que el trabajo puede realizarse desde
el sitio de residencia. Este tipo de actividades maximiza el
espacio y el tiempo, en funcién de la velocidad de la
informacién a través de las redes (Borja y Castell: 2004).
Por ultimo el sector quinario que es uno de los mas
acogidos por la poblacién, por relacionar entretenimiento,
educacion, arte y cultura.

Tulud es un municipio econémicamente activo con
participacion en los cinco sectores de la economia, sin
embargo la situaciéon del empleo no es la mejor. La tasa
de desempleo calculada por el DANE para el Valle a
marzo 2011 es de 11.2% y el subempleo subjetivo es de
37%. Como municipio pequefio las condiciones de la
poblacion empleada no son las mejores se observa
elusion al Sistema General de seguridad Social y es
comun observar salarios inferiores al salario minimo
especialmente en el sector comercio.

DEMOGRAFIA

De acuerdo a las proyecciones realizadas por el DANE
basadas en el Censo 2005, la poblacion del municipio
para el afo 2011 esta alrededor de 201.670 habitantes. El
municipio ocupa una extension territorial total de 910.55
km?, para una densidad de 217 habitantes por km?, de los
cuales el 98.78% equivale al area rural y el 1.22%
equivale al area urbana. La composiciéon de la poblacion
corresponde a 48.13% hombres y 51.87% mujeres.
Presenta un indice de masculinidad de 92.79 lo que
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significa que para el afo 2011 existe una relacion
aproximada de 93 hombres por cada 100 mujeres. La
edad mediana de la poblacién es de 13.94 afos.

La expectativa de vida al nacer de la poblacion general
tuluefa para el afio 2011 es de 83,91 anos (79,77 para
hombres y 87,96 para mujeres).

Se observa una baja poblacion menor de cinco (5) afos
comparada con los grupos de edades intermedias. Un
indice de masculinidad en menores de 15 afios mayor al
100%, el cual se invierte a partir del grupo de 15 a 20
anos. Lo anterior indica en los menores de edad una
proporcién mayor de hombres, pero después de este
grupo de edad se observa un déficit masculino,
especialmente entre los jévenes grupo de 25 a 29 afos
hasta los 35 a 39 anos, muy seguramente debido a los
efectos de las defunciones por causas externas en
hombres en estos grupos de edades.

Grafico 1: Piramide poblacional de Tulua
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La piramide poblacional del municipio es constrictiva, lo
que indica un comportamiento estable de la tasa de bruta
de mortalidad, una disminucién de la mortalidad infantil;
una disminucién de la natalidad, una disminucion de la
fecundidad, y el aumento de la esperanza de vida al
nacer.

ESTILOS DE VIDA

La comunidad Tuluefa se ha caracterizado por ser
tradicionalista, respetuosa de los valores y le ha dado
especial importancia a la unién familiar, a pesar de la
dificil situacion econémica que se vive en todo el pais, se
nota que ésta ha elevado su nivel de vida y ha
experimentado nuevos comportamientos relacionados
con sus habitos alimenticios, vivienda, vestido,
comportamentales y de prevencion de la salud.

ENTORNO POLITICO LEGAL

En este analisis se estudia como las Mipymes estan
respaldadas por el Gobierno Nacional, la ley 905 de 2004,
es una modificacion de la ley 590 de 2000, en donde se
hacen disposiciones para contribuir con la promocion del
desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa, esta
ley pretende estimular el crecimiento econémico del pais
por medio de la creaciébn de empresa en cualquier
actividad econdmica (agricola, comercial, industrial,
empresarial, de servicios, artesanos, etc.)

El sistema nacional de Mipymes, esta conformado por el
Consejo Superior de pequefia y mediana empresa, el
Consejo Superior de microempresa y los Consejos
Regionales. Este mismo esta integrado por: el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, Ministerio de Proteccién
Social, Ministerio de Agricultura, Departamento Nacional
de Planeacion, SENA, Colciencias, Bancoldex, Fondo
Nacional de garantias y Finagro, coordinaran las
actividades y programas que desarrollen las Mipymes.
Este sistema estara coordinado por el Viceministro de
desarrollo empresarial del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo.
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Estos son los parametros sobre los que debera actuar
este sistema:

Propiciar la investigacién de mercados y planes de
exportacion sectoriales y regionales.

Promover la creacion de sistemas de financiacion y
acceso a capitales.

La gestién tecnolégica y del conocimiento de las
Mipymes.

Propiciar el acompafnamiento y asesoria a las Mipymes.

Establecer programas emprendedores y espiritu
empresarial regional.

Propiciar el desarrollo de programas y recursos de
negocio.

Podra recomendar proyectos presentados a Fomipyme,
Sena y Colciencias.

Fomentar la conformacion de Mipymes.

La idea de esta ley es generar desarrollo econémico,
social y cultural, por medio del desarrollo de ideas,
creando empresa, generar empleo y riqueza y una cultura
de emprendimiento.

De acuerdo a lo anterior cabe mencionar ademas la Ley
1014 de 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento,
la cual tiene por objeto promover el espiritu emprendedor
en todos los planteles educativos para que se desarrollen
planes de inversion encaminados a la creacién de
empresas innovadoras y generando desarrollo competitivo
e igualdad de oportunidades para las microempresas.

Por otra parte el gobierno del actual presidente Juan
Manuel Santos, esta en pro del desarrollo econémico por
medio de las firmas de Tratados de Libre Comercio con
diferentes naciones del mundo. Estos acuerdos y tratados
se hacen con el fin de impulsar el comercio bilateral entre
Colombia y otras naciones, en donde se abarcan
cuestiones politicas, econdmicas, industriales,
ambientales, laborales, entre otras. El presidente de
Colombia esta seguro que por medio de estos tratados de
intercambio comercial se pueden generar miles de
empleos, donde estas nuevas fuentes de trabajo seran de
calidad y muy bien remunerados.

Colombia podra aumentar las exportaciones ademas de
que muchos de esos productos no pagaran aranceles, se
promoverd la inversién extranjera, entre otras ventajas
que para algunos expertos al contrario del presidente
piensan que muchos sectores de la economia colombiana
se pueden ver muy afectados por la firma de estos
tratados. Sobre todo las Mipymes pues se especula que
debido a que en Colombia no solo es alto el nivel de
informalidad en la constitucién de estas ademas no estan
listas para exportar ya que solo se han acostumbrado a
mandar muestras al exterior pero no concretan nada, lo
que representa un amenaza comparando a las empresas
de las naciones con que se pueden firmar los TLC que
disponen de capital, logistica e infraestructura al momento
de competir.
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La gestion publica del municipio de Tulua, el desarrollo
del talento humano y el buen gobierno son instrumentos
que propician transparencia administrativa, inclusion y
desarrollo, ampliando y fomentando las capacidades e
iniciativas de participacion e intervencion politica, social y
ambiental de la ciudadania y de las organizaciones
sociales como expresiones de democracia participativa.

Al mismo tiempo existen una serie de aspectos a nivel de
gobernabilidad municipal, por los cuales las PYMES se
podrian ver beneficiadas debido a que serian amparadas
por los estamentos que el gobierno municipal ponga en
practica para el desarrollo de sus procesos
administrativos, estos se encuentran explicados en el Plan
de Desarrollo Municipal en el articulo 11. Sectores,
programas Yy lineas estratégicas para el desarrollo del
pacto para la competitividad y el empleo el cual busca
fortalecer la gestion publica, el desarrollo del talento
humano y el buen gobierno como instrumentos para
propiciar  transparencia administrativa, inclusion y
desarrollo, ampliando y fomentando las capacidades e
iniciativas de participacion e intervencion politica, social y
ambiental de la ciudadania y de las organizaciones
sociales como expresiones de democracia participativa.

En lo relacionado al Entorno Juridico, los objetivos del
Plan de Desarrollo del municipio de Tulua, se encuentran
direccionados al manejo adecuado de los procesos
relacionados a este aspecto, entre los cuales se puede
encontrar el Impuesto de Industria y Comercio, los
Ingresos  Corrientes de Libre Destinacion, La
Estratificacion Socioecondémica, La Informacién Contable
y Financiera del municipio, entre otros.

El municipio de Tulua cuenta con el Centro de Atencion
Empresarial CAE, el cual es un programa de simplificacion
de tramites suscrito inicialmente entre la Camara de
Comercio y el Municipio de Tulua con la coordinacién
nacional de Confecamaras y el apoyo de la Embajada del
Reino de los Paises Bajos, ademas de otras instituciones
que fortalecen el desarrollo como con Fenalco, la Dian.

ENTORNO TECNOLOGICO

Histéricamente se ha planteado la manera de producir
bienes al menor costo como soporte del desarrollo, por
ello la generacién de industria tanto urbana como rural,
constituye la prioridad de los paises.

En este sentido el crecimiento industrial se considera el
factor basico para generar desarrollo, puesto que la
industrializaciéon conlleva mayor producciéon, empleo e
ingresos; lo que sin duda constituye un reduccionismo del
problema econémico a un debate meramente técnico
entre la asignaciéon de medios escasos a fines diversos.

A partir de la Ley 29 de 1990, y el Decreto 585 de 1991
por el cual se crea el Consejo Nacional de Ciencia y
Tecnologia, se establecen las bases normativas para
desarrollar los procesos de regionalizacién de Ciencia y
Tecnologia en Colombia, a través de las comisiones en
todo el pais. Esta Ley se constituye como un instrumento
fundamental para la generacién e impulso de las cadenas
productivas.

Una de las mayores fuentes de desarrollo para la ciencia,
tecnologia e innovacién son las cadenas productivas que
son aquellos sistemas que relacionan cada una de las
diferentes etapas de los procesos productivos, desde los
agentes que producen y proveen las materias primas e
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insumos para la elaboracion de los diferentes productos,
hasta lograr la comercializacion en los mercados
competitivos de los mismos.

De acuerdo a los planes de desarrollo se aspira a que
Tulua consolide un proceso industrial, con énfasis en los
sectores identificados en las cadenas productivas como
de mayor competitividad, que se enmarquen dentro de los
lineamientos y estrategias consignadas en la propuesta
de gobierno y en el plan de desarrollo.

Una vez se proyecten y ejecuten programas de desarrollo
industrial, puede generarse oportunidades para los
distintos sectores econémicos de la region para que se
acojan a algun programa y pueda alcanzar modernizacion
en sus diferentes actividades.

En la ciudad de Tulua las microempresas, han realizado
esfuerzos, por mejorar sus condiciones de produccién,
varias han desarrollado innovaciones, tanto en
maquinaria, productos y procesos, lo cual pone al
descubierto que las PYME, se adaptan facilmente, a los
cambios del entorno econdémico, aunque por limitaciones
financieras, mas lentamente que las grandes empresas.

En el Municipio de Tulud se hace uso de tecnologias
combinadas, en los procesos de produccion de bienes y
servicios.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por
Humberto Serna, Gerencia Estratégica

2.5.3 Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter en la Distribuidora, EI
Campesino.

Amenaza de los nuevos competidores: Actualmente las barreras de entrada de
nuevos competidores que existen dentro del mercado son altas, como
consecuencia de ser una organizacion de tipo comercial que tiene como objetivo la
comercializacién de productos de tipo popular y de consumo masivo en tiendas y
supermercados, la facilidad del acceso a los proveedores que surten este tipo de
empresas distribuidores son relativamente accesibles pues los proveedores son
conocidos, de fécil interaccion y otorgan crédito en un corto plazo siempre vy
cuando se demuestre solvencia econdmica, antigiedad o respaldo financiero. Los
posibles competidores nacientes en la mayoria de casos pueden llegar a
prosperar pues una persona con capacidad economica puede acceder a los
proveedores y a las economias de escala que los mismos ofrecen. Por otro lado
los costos de operacion, administrativos y de sostenimiento para una empresa
nueva mientras se conocen e incursionan de lleno en el mercado pueden ser bajos
y asi prosperar dentro de un horizonte de tiempo de corto plazo lo que hace que
los posibles nuevos competidores vean este tipo de empresa y la aprovechen para
guedarse en este segmento de distribuidores.

Rivalidad entre empresas competidoras: Aunque inicialmente la Distribuidora,
“El Campesino” no tenia muy en cuenta a la competencia, su desarrollo y

63




desenvolvimiento en el mercado de una manera muy significativa la llevo a ir
accediendo y logrando ser un competidor fuerte no solo en el municipio de Tulug,
sino también en otros departamentos. Debido al buen posicionamiento de la
empresa, la rivalidad entre los competidores es considerable a causa de la guerra
de precios y la sensibilidad que muestra el cliente frente a los mismos. A pesar de
esta situacion, la empresa cuenta con competidores amistosos, amables, y que
manejan una competencia leal, algo que es muy importante para cualquier
mercado, como se menciond anteriormente la guerra de precios es un problema
notorio en este sector, en la actualidad los proveedores surten a la empresa y a
sus competidores, los costos de los productos son iguales en algunos casos,
aunque hay errores en los dos lados, competidores — organizacién, ninguno habla
ni comenta de sus falencias ni a los mismos trabajadores ni tampoco a los clientes
asi sepan que son de la otra empresa.

Poder de negociacion con los proveedores: En la mayoria de los casos los
mayoristas son asequibles y comprensibles, a pesar de ser estos una cantidad
considerable de proveedores, no son arbitrarios con los pedidos y no exigen un
numero minimo de compras para la continuidad del crédito. Estos se encuentran
organizados de manera gremial y poseen fuertes recursos avalados por las
empresas, son muy conscientes de las caracteristicas de este tipo de
organizaciones presentando facilidades en los créditos y buenas promociones con
los productos, incentivando de esa manera a las distribuidoras con descuentos,
bajos costos con volumenes de venta y promociones atractivas de parte y parte.

Poder de negociacion con los clientes: Los clientes son muy sensibles a la
variacion de precios, a las promociones y a los descuentos, convirtiéndose esto en
ocasiones en un problema, pues la negociacion con los clientes. Se cuenta con
clientes leales de todos los estratos sociales.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: Los productos sustitutos que
compiten con sus semejantes en cuanto a caracteristicas, desempeno y precio no
son comparados de manera funcional, en desempefio o tecnologia con los
productos de las marcas reconocidas y de renombre avalados por firmas
empresariales de peso, muchos de estos productos presentan considerables
precios bajos sin embargo la idiosincrasia del detallista consumidor final es
adquirir productos de marcas reconocidas y avaladas por un comercial publicitario
debido a que esta circunstancia cautiva y motiva al cliente final para comprarlo.

También existen campanas y otra forma de marketing que impulsa el producto o
simplemente por ser una marca reconocida en el mercado.

2.6 ANALISIS DOFA

DOFA es una sigla de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. Como
método complementario del perfil de capacidad interna (PCI), del perfil de
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amenazas y oportunidades en el medio (POAM, el analisis DOFA ayuda a
determinar si la organizacion esta capacitada para desempenarse en su medio.

Cuanto mas competitiva en comparacién con sus competidores este la empresa,
mayores probabilidades tiene de éxito. Esta simple nocién de competencia
conlleva consecuencias poderosas para el desarrollo de una estrategia efectiva.

2.6.1 Elaboracion de la hoja de trabajo. Para la realizacién del analisis DOFA,
se utilizaron el andlisis interno (PCI), el auditaje del entorno (POAM) realizando
una agrupacién de los factores clave de cada uno de estos analisis. Para ello se
utilizé la hoja de trabajo que permita esta clasificacién, dicha hoja de trabajo se
muestra a continuacién:

2.6.2 Realizacion de la matriz DOFA. Con base en las matrices de andlisis de
fortalezas y debilidades MEF Y MED se realiza el andlisis DOFA, que consiste en
relacionar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, preguntandose
cémo convertir una amenaza en oportunidad, como aprovechar una fortaleza,
cémo anticipar el efecto de una amenaza y prevenir el efecto de una debilidad.

La Estrategia DA (Mini-Mini). El objetivo de la ESTRATEGIA DA (Debilidades —vs.-
Amenazas), es minimizar tanto las debilidades como las amenazas. Una
institucion que se enfrenta s6lo a amenazas externas y debilidades internas,
puede encontrarse en una situacion totalmente precaria, tendra que luchar por su
supervivencia o llegar hasta su liquidacion.

La Estrategia DO (Mini-Maxi). La segunda estrategia, DO (Debilidades —vs-
Oportunidades), intenta minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades.

Una institucion podria identificar oportunidades en el medio ambiente externo pero
tener debilidades organizacionales que le eviten aprovechar las ventajas del
mercado.

La Estrategia FA (Maxi-Mini). Esta estrategia FA (Fortalezas —vs- Amenazas), se
basa en las fortalezas de la institucion que pueden copar con las amenazas del
medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar las primeras mientras se
minimizan las segundas. Esto, sin embargo, no significa necesariamente que una
instituciéon fuerte tenga que dedicarse a buscar amenazas en el medio ambiente
externo para enfrentarlas. Por lo contrario, las fortalezas de una institucion deben
ser usadas con mucho cuidado y discrecion.

La Estrategia FO (Maxi-Maxi). A cualquier institucién le agradaria estar siempre en
la situacibn donde pudiera maximizar tanto sus fortalezas como sus
oportunidades, es decir aplicar siempre la estrategia FO (Fortalezas —vs-
Oportunidades) Tales instituciones podrian echar mano de sus fortalezas,
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utilizando recursos para aprovechar la oportunidad del mercado para sus
productos y servicios.
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Tabla 22. Hoja de trabajo para realizar la Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Capacidad Directiva
Imagen corporativa
Uso de planes estratégicos.
Evaluacién y prondstico del medio.
Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes
Agresividad para enfrentar la competencia.
Sistema de control.
Sistema de toma de decisiones.
Capacidad Tecnoldgica
Habilidad técnica y de comercializacion.
Capacidad de innovacion.
Nivel de tecnologia utilizada en los procesos comerciales.
Efectividad en los programas de entrega.
Valor agregado del servicio.
Sistema de informacion empresarial
Eficacia de los programas.
Capacidad del Talento Humano
Nivel académico del Talento Humano Gerencial
Experiencia laboral Gerencial.
Estabilidad Personal Directivo
Sentido de pertenencia personal Directivo.

Capacidad Competitiva
7. Fortaleza de los proveedores.
8. Concentracion de consumidores.
10. Acceso a organismos privados o publicos.
11. Portafolio de productos.
Capacidad Financiera
1. Facil acceso a capital cuando lo requiere.
2. Grado de utilizacién de su capacidad de endeudamiento
3. Rentabilidad, retorno de la inversion.

Nivel académico del Talento Humano Operativo.
Experiencia laboral Operativa.

Estabilidad Personal Operativo

Rotacion.

Ausentismo.

Motivacion

Sentido de pertenencia personal Operativo.
Nivel de remuneracion.

Retiros

Sistema de

remuneracion

Evaluacién de desemperio.

Programas de capacitacion.

Bienestar y desarrollo.

Oportunidades de progreso.
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4. Liquidez, disponibilidad de fondos internos.

5. Habilidad para competir con precios.

6. Inversion de capital, capacidad para satisfacer la
demanda.

7. Estabilidad de costos.
8. Habilidad para mantener el esfuerzo ande la demanda

ciclica.
AMENAZAS OPORTUNIDADES

1. Desempleo 1. Competencia

2. Inflacion 2. Los proveedores

3. Reformas tributarias 3. Demografia

4. Disminucién del ingreso real en la poblacion 4. Estilos de vida
5. Poblacién econ6micamente activa
6. Entorno politico legal
7. Entorno tecnolégico

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia
Estratégica
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Tabla 23. Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Competencia

Los proveedores

Demografia

Estilos de vida

Poblacion econdmicamente activa
Entorno politico legal

Entorno tecnolégico

Agresividad
competencia.
Sistema de toma de decisiones.

Nivel de tecnologia utilizada.

Valor agregado del servicio.

Fortaleza de los proveedores.

Concentracién de consumidores.

Acceso a organismos privados y publicos.
Facil acceso a capital cuando lo requiere.
Grado de utilizaciéon de su capacidad de
endeudamiento

Rentabilidad, retorno de la inversién.
Liquidez, disponibilidad de fondos internos.
Habilidad para competir con precios.
Inversion de capital, capacidad para
satisfacer la demanda.

Habilidad para mantener el esfuerzo ande
la demanda ciclica.

para enfrentar a la

Nivel académico del Talento Humano
Operativo.

Experiencia laboral Operativa.

Estabilidad Personal Operativo

Rotacién.

Ausentismo.

Motivacion

Sentido de pertenencia personal Operativo.
Nivel de remuneracion.

Retiros.

Sistema de remuneracion.

Evaluacion de desempernio.

Programas de capacitacion.

Bienestar y desarrollo.

Oportunidades de progreso.

ESTRATEGIA DA

ESTRATEGIA DO

AMENAZAS
Desempleo
Inflacion
Reformas tributarias.
Disminucién del ingreso real en la poblacién.

Crear la Politica de Contratacion, Beneficios
Extralegales Jubilacibn y Reglamento
Interno de la empresa, con el fin garantizar
el empleo de los colaboradores de la
empresa y de esta manera hacer un aporte
real a la economia del municipio en cuestién
de disminucion del desempleo.

Disefiar una Politica de Capacitacion
Empresarial.
Disefiar e implementar wuna Politca de

Conciliacion Vida Familiar y Vida Laboral.

Elaborar un Reglamento de acuerdo a la Ley
Vigente de Seguridad e Higiene y salud que
permita ordenar y sistematizar normas,
procedimientos e instancias relacionadas con la
seguridad de los miembros de la empresa.

Elaborar una politica de libre opinion, con el
fin de que los integrantes de la empresa
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puedan expresar libremente sus

sugerencias y opiniones.

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA FO

Elaborar una Politica de Relacion con
Proveedores, en la que se estipule
claramente las formas de relacién, personas
a cargo y las practicas que promueven el
desarrollo de los proveedores.

Establecer una Politica que regule las
relaciones con el cliente y/o consumidores
ya sean potenciales o reales.

Establecer las Politicas Publicitarias

Desarrollar una Politica que establezca los
lineamientos que regulan las relaciones y el
apoyo a la comunidad.

Desarrollar una Politica ambiental, donde
participen los trabajadores de la empresa.

Estratégica
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2.7 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

2.7.1 Misién. Somos una empresa sélida en la distribucién de granos, viveres y
abarrotes al por mayor y al detal. Hacemos presencia en hogares, tiendas,
supermercados, droguerias, autoservicios y depdsitos de la regién con productos
de calidad, precios especiales y despachos oportunos. Nuestro compromiso es ser
generadores de desarrollo comercial y social, mediante nuestras politicas de
ventas y generacion de empleo.

2.7.2 Visién. Llegaremos a ser la despensa lider de granos, viveres y abarrotes
para el Sur Occidente Colombiano, por la calidad humana de nuestro personal,
nuestra ética comercial y el prestigio de nuestros proveedores. Que a pesar de la
Crisis Econémica que estamos padeciendo desde hace varios anos, nos hemos
sostenido y crecido un poco, gracias a que contamos con el apoyo de todos
nuestros Proveedores.

Estamos ubicados en la ciudad de Tului Valle en la Calle 50 No No 40-81
Parque Industrial y Comercial Nuestros Puntos de ventas estan ubicado en la
carrera 22 No 29-14 y carrera 21 con calle 29 Esquina.

2.7.3 Principios y Valores. Somos un equipo de trabajo conformado por personas
en las que priman valores como la honestidad, la responsabilidad, el compromiso
y la perseverancia.

Honestidad. Actuamos bajo los lineamientos de la conducta recta, con capacidad
de decir y hacer la verdad, que nos lleva a observar normas y compromisos,
teniendo en cuenta principios y valores éticos.

Responsabilidad. Asumimos las consecuencias de nuestras acciones,
respondemos por los resultados y no solo por los esfuerzos. Nuestra organizacion
es un ente de confianza y de prudente apreciacion del riesgo, y la confianza, y
nuestras acciones son predecibles porque siempre son éticas, observando todas
las normativas vigentes en la empresa con rigor.

Compromiso. Convertimos una promesa en realidad; cumplimos lo prometido,
pactado u ofrecido formal o informalmente.

Perseverancia. Luchamos constantemente a lo largo del tiempo por alcanzar las
metas propuestas, aunque surjan dificultades.
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2.7.4 Objetivos corporativos

Objetivo de crecimiento. Consolidar el mercado regional, mediante la
incorporacion de politicas atractivas de venta y calidad en el servicio al cliente, con
el fin de crecer un 15% anual, con relacibn a las ventas netas del afo
inmediatamente anterior.

Objetivo de rentabilidad. Incrementar la rentabilidad en un 20%, mediante el
poder de negociacién con proveedores para obtener mejores descuentos.

Cubrimiento. Buscar mayor cobertura en el municipio, mediante el desarrollo de
nuevos programas de ventas y publicidad.

2.8 PROPUESTA DE PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
“DISTRIBUIDORA” DE LA EMPRESA EL CAMPESINO

La propuesta es disefiada para cada una de las estrategias que se plantearon en
la Matiz DOFA, siendo esta la estrategia DA, la estrategia DO, la estrategia FA y la
estrategia FO, en donde se formula la estrategia, se relacionan las actividades a
realizar y formula el indicador para su control.

La estrategia DA, consiste en crear la politica de contratacion, beneficios
extralegales, jubilacién y reglamento Interno de la empresa, con el fin garantizar el
empleo de los colaboradores de la empresa y de esta manera hacer un aporte real
a la economia del municipio en cuestion de disminucién del desempleo, a esta
estrategia se le relacionan diez actividades con su respetivo indicador, Ver Tabla
24.

Las estrategias DO, consisten en disefiar una politica de capacitacién empresarial,
disenar e implementar una politica de conciliacién vida familiar y vida laboral,
elaborar un reglamento de acuerdo a la Ley vigente de seguridad e higiene y salud
que permita ordenar y sistematizar normas, procedimientos e instancias
relacionadas con la seguridad de los miembros de la empresa, elaborar una
politica de libre opinidn, con el fin de que los integrantes de la empresa puedan
expresar libremente sus sugerencias y opiniones, para estas estrategia se
plantearon 25 actividades con sus respectivos indicadores. Ver Tabla 25.

Las estrategias FA, consisten en elaborar una politica de relacion con
proveedores, en la que se estipule claramente las formas de relacién, personas a
cargo y las practicas que promueven el desarrollo de estos, establecer una politica
que regule las relaciones con el cliente y/o consumidores ya sean potenciales o
reales y establecer las politicas publicitarias, se sugieren 12 actividades con sus
respectivos indicadores. Ver Tabla 26.
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Las estrategias FO, consisten en desarrollar una politica que establezca los
lineamientos que regulan las relaciones y el apoyo a la comunidad, desarrollar una
politica ambiental, donde participen los trabajadores de la empresa. Se disefiaron
seis actividades, con sus respectivos indicadores. Ver Tabla 27.
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Tabla 24. Caracterizacion de la estrategia DA

Estrategia

Actividades a realizar

Indicador

Crear la Politica de Contratacién, Beneficios Extralegales
Jubilacién y Reglamento Interno de la empresa, con el fin
garantizar el empleo de los colaboradores de la empresa
y de esta manera hacer un aporte real a la economia del
municipio en cuestion de disminucion del desempleo.

Solicitar asesoria externa, profesional en el area, Consultora experta en
Administracion del Recurso Humano.

Establecer los Lineamientos de la Politica de Contratacién y Beneficios
Extralegales Jubilacién y Reglamento Interno de la empresa teniendo en
cuenta la normatividad laboral vigente.

Incluir procedimientos y contenidos relacionados con la no discriminacion,
criterios de seleccion y promocion homogéneos e igualitarios en la Politica
de Contratacion y Reglamento Interno de la empresa (Lo anterior hace
parte de la LEY 1010 DE 2006 (Enero 23) “por medio de la cual se adoptan
medidas para prevenir, corregir y sancionar el acoso laboral y otros
hostigamientos en el marco de las relaciones de trabajo” emitida por EL
CONGRESO DE COLOMBIA.

Remuneracioén a los
trabajadores.

Difundir la Politica de Contratacion y Reglamento Interno a través de todas
las instancias y medios de comunicacion interno que tiene la empresa.

Establecer mecanismos de control y evaluacion para la Politica de
Contratacion y Reglamento Interno de la empresa.

Establecer sanciones a las faltas del personal contra el lineamiento
establecidos en la Politica de Contratacion y Reglamento Interno de la
empresa.

Ausentismo laboral

Elaborar una politica de beneficios extralegales en distintos ambitos. Esta
politica debe ser clara en cuanto los requisitos y formas de acceso, ademas
de la o las personas a cargo de gestionarlos.

Establecer un mecanismo recoger la opiniéon de los trabajadores en cuanto
a los beneficios y a iniciativas novedosas de implementar.

Perfil de la plantilla
de trabajadores

Capacitar al personal programado para jubilacion respecto de los procesos
y cambios que involucra la jubilacion y la importancia del ahorro voluntario.

Instaurar programas de apoyo econémico y psicolégico a los trabajadores
que se encuentran en proceso de jubilacién.

Rotacién de la
plantilla

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia

Estratégica.
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Tabla 25. Caracterizacion de la estrategia DO

Estrategia

Actividades a realizar

Indicador

Disefiar una Politica de Capacitacién
Empresarial

Desarrollar mecanismos de motivacién a procesos de capacitacion
brindados por la Organizacion a sus trabajadores.

Generar mecanismos que faciliten el acceso a capacitacion, tales como
horarios especiales o formas de financiamiento parcial o total.

Comunicar al Publico Interno la Politica de Capacitacién y beneficios
Empresariales.

Formacién de los trabajadores.

Generar un plan de capacitacion, que contemple la realizacion de cursos a
distintas, virtuales y presenciales en areas que eleve el nivel profesional,
empleabilidad y crecimiento personal de los trabajadores, permitiendo su
promocién profesional a largo plazo. Este plan debe ser disefiado para que
cualquier trabajador tenga acceso a los cursos.

Desarrollando iniciativas que integren a las familias de los trabajadores en
procesos de capacitacién.

Evaluacién de
resultados y
competencias del
trabajador

Generar un plan de capacitacion, que contemple la realizacion de cursos a
distintas, virtuales y presenciales en areas que eleve el nivel profesional,
empleabilidad y crecimiento personal de los trabajadores, permitiendo su
promocién profesional a largo plazo. Este plan debe ser disefiado para que
cualquier trabajador tenga acceso a los cursos.

Desarrollando iniciativas que integren a las familias de los trabajadores en
procesos de capacitacion.

Formacion de los
trabajadores

Disenar e implementar una Politica de Conciliacion
Vida Familiar y Vida Laboral.

Establecer practicas tendientes a conciliar la vida personal y laboral de los
trabajadores, como por ejemplo flexibilidad de horarios y jornada para casos
especiales; y actividades recreativas donde los trabajadores puedan
compartir con sus familias.

Otorgar beneficios relacionados con la atencién a hijos tanto a madres como
a padres, mas alla del permiso maternal o paternal.

Generar instancias de participacion de los trabajadores con sus familias. De

Conciliacion de la vida
laboral, familiar y
personal
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manera que no se olvide la condicion de trabajador que forma parte de un
nucleo familiar.

Elaborar un Reglamento de acuerdo a la Ley Vigente
de Seguridad e Higiene y salud que permita ordenar
y sistematizar normas, procedimientos e instancias
relacionadas con la seguridad de los miembros de la
empresa.

Elaborar el Plan Basico Legal:

1. Politica de Salud Ocupacional.
2. Reglamento de Higiene y Seguridad Industrial.

3. Programa de salud Ocupacional.

4. Plan de Emergencias.

5. COPASO (Comité Paritario de Salud Ocupacional).
6. Brigadas de Emergencia.

COPASO

Estructurar el Comité del

Ocupacional).

(Comité Paritario de Salud

Elaborando un reglamento o manual de seguridad e higiene y salud que
contenga instrucciones, procedimientos y sanciones, y que sea difundido a
todos los miembros de la empresa.

Identificar con el apoyo de la ARP a la cual se encuentra afiliada la
Organizacion los riesgos laborales relacionados con la seguridad e higiene.

Comunicar a todo el Publico Interno sobre todos los riesgos laborales
encontrados en la organizacién especialmente en sus puestos de trabajo y
las acciones preventivas, correctivas o0 de mejora a implementar para
corregir los riesgos.

Realizar diferente capacitaciones relacionadas con los riesgos profesionales
y los métodos para prevenirlos tanto en el lugar de trabajo como en su
trayecto.

Generar programas de promocion de formas de vida saludable.

Adecuar los ambientes fisicos de la Organizacion en espacios saludables y
agradables para trabajar

Promover un clima laboral sano, participativo, transparente, respetuoso y
comunicativo.

Accidentes de trabajo
y enfermedades
profesionales

Politica de salud y
seguridad en el trabajo
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Elaborar una politica de libre opinion, con el fin de
que los integrantes de la empresa puedan expresar
libremente sus sugerencias y opiniones.

Elegir a un representante de los trabajadores para participar en el Comité de
Gestién Administrativa.

Instalar un buzén de sugerencias, quejas y reclamos para los trabajadores
de la Organizacion.

Representacion
sindical o colectiva

Revisar, divulgar y solucionar de forma equilibrada las sugerencias, quejas y
reclamos realizadas por los trabajadores.

Medir, controlar y divulgar los resultados obtenidos de las acciones
correctivas y de mejora de las sugerencias, quejas y reclamos realizadas
por los trabajadores.

Representacion formal
de los trabajadores en
la gestion

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia

Estratégica.
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Tabla 26. Caracterizacion de las estrategias FA

Estrategia Actividades a realizar Indicador
Elaborar un registro completo acerca de las caracteristicas de los proveedores
de la empresa.
Elaborar una Politica de Relacién con
Proveedores, en la que se estipule Establecer por escritq las exigencias minimas para Iq seleccién de proyeedor
claramente las formas de relacion y/o Empresas Contratistas, teniendo en cuenta que al implementar un .Sistema Seleccion
) .z P . 5
personas a cargo y las practicas que de_Ges_tl,on en RSE_ se dgbe dar privilegiando aquellog, que cumplen.con la evaluacion y
romueven el desarrollo de los legislacién laboral, tributaria, vela por el buen estado social de sus trabajadores asociacion con
P - comunidad y el cuidado del medio ambiente, con el fin de integrar la practica roveedores
proveedores. del RSE en toda la Cadena Productiva. P
Comunicar a los proveedores y al publico interno las exigencias minimas de
seleccion y politicas de relacion con sus proveedores establecidas por la
organizacion.
Incluir en el Godigo de Etica los lineamientos que regulan las relaciones de la Retencion y
organizacién con sus consumldqres, don_c,ie se pnwlgglen los derechos de los fidelizacion del
consumidores en cuanto a la informacién y seguridad de los productos o cliente

Establecer una Politica que regule las
relaciones con el cliente y/o consumidores
ya sean potenciales o reales.

servicios.

Establecer procedimientos orientados a la reposicion o cambio de productos
defectuosos ya sea tangible o intangible.

Capacitar a los trabajadores en cuanto a la atencion y derechos de los
consumidores.

Disefiar un sistema de atencion y dialogo con los consumidores, capaz de

Reclamacién de

recoger sugerencias, reclamos y peticiones respecto a las caracteristicas del productos
producto o servicio recibido.
Dar a conocer a los consumidores el sistema de atencion y dialogo, los
procedimientos de produccion y/o Servicios brindados establecido y
desarrollados por la organizacion.
Establecer los valores, principios éticos y lineamientos de competencia leal y
desleal que guiaran las relaciones con la competencia.
Establecer las Politicas Publicitarias Impacto por

Comunicar la Politica Publicitaria al Publico Interno en especial al
personal del &rea de mercadeo o publicidad.

marketing social
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Establecer mecanismos para implementar sanciones a las acciones que van en
contra de los lineamientos estipulados en la Politica Publicitaria.

Participar en asociaciones 0 agrupaciones empresariales para establecer
buenas relaciones con las empresas de la competencia y generar
conocimientos valiosos.

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia
Estratégica
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Tabla 27. Caracterizacion de las estrategias FO

Estrategia

Actividades a realizar

Indicador

Desarrollar una Politica que
establezca los lineamientos que
regulan las relaciones y el apoyo
a la comunidad.

Incluir en el Codigo de Etica los lineamientos que regulan las relaciones y el apoyo a la
comunidad.

Identificar los publicos de interés con los que la empresa se relacionara.

La empresa debe distinguir segin su importancia, cuales son los publicos de interés que
requiere abarcar

Disefar una estrategia de relaciéon y comunicaciéon con los grupos de interés, estableciendo
instancias de dialogo donde se recolecten demandas, necesidades y expectativas a las cuales
se les debe dar respuesta, por Ultimo es importante apoyar el desarrollo social y econémico
segun corresponda, teniendo en cuenta que todo apoyo debe ir en concordancia con la
Planeacion Estratégica de la Organizacién.

Gestién de impactos
a la comunidad

Desarrollar una Politica
ambiental, donde participen los
trabajadores de la empresa.

Incluir en el Codigo de Etica los lineamientos que regula la actividad ambiental de la
organizacion, que establezca claramente los compromisos que asume la empresa en materia
medioambiental.

Difundir los lineamientos que regula la actividad ambiental, entre el Publico Interno, con el fin
de que cada miembro de la empresa la conozca y respete.

Verificacion
ambiental externa
independiente

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia

Estratégica
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CAPITULO 1l
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.1 CONCLUSIONES

Al momento de disefar los planes estratégicos se tuvo en cuenta las
caracteristicas de la empresa, su capacidad econémica y el contexto real en la
cual esta se desenvuelve. Estos planes estratégicos presentan como prioridad la
participacion de todas las areas de la empresa con el objetivo de que todos sus
componentes sean miembros activos de estos procesos. Se hace necesario el
monitoreo constante de los procesos relacionados a los planes estratégicos con el
objetivo de medir su impacto o simplemente para replantear aquellas estrategias
que no generaron el impacto deseado.

Concluyendo el primer objetivo que consisti6 en el desarrollo del diagnéstico
estratégico se puede decir que: En el analisis de la Capacidad Directiva se
evidencia que el estilo de la direccién tiene en cuenta los factores fundamentales
de esta, el propietario ha desarrollado un liderazgo que influye para incentivar el
sentido de pertenencia para que el personal encuentre su propia realizacién en su
trabajo; Se evidencia desarrollo de directrices administrativas éstas se han
desarrollado al exterior, al interior funciona un sistema de informacion que fluye de
manera efectiva, conduciendo a la buena comunicacion y fuertes relaciones entre
los miembros del equipo.

En lo relacionado a la Capacidad Tecnolédgica, la empresa ha logrado a través de
la inversion en tecnologia actualizar los sistema de informacién contable,
financiero, tributario, de administracién de salarios, inventarios. El sistema ofrece
ventajas reales en cuanto a la minimizacion del tiempo entre la oferta y la
demanda y la forma de brindar al consumidor un servicio oportuno de los
productos que necesita.

En cuanto a la Capacidad Competitiva la empresa cuenta con un buen
posicionamiento resultado de la tradicion de los clientes y de la permanencia de
esta por casi 35 anos, cuenta con planes de mercadeo, que le permiten descubrir
cual es el su verdadero potencial, realiza analisis de la competencia pero
demostrando poco interés hacia el conocimiento profundo de esta, confiada de su
posicionamiento actual.

Financieramente, la empresa, tiene como fortalezas una aceptable capacidad de
endeudamiento, una buena tasa de rentabilidad, un buen control gerencial, una
habilidad para competir con precios, ya que obtiene se cuenta con la experiencia
para ganar descuentos financieros por pronto pago, habilidad para negociar con
los proveedores y obtener descuentos por compra por volumen. Cuenta como otra
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fortaleza el poder contar con unos costos estables, tener la capacidad para
mantener la cuota de ventas.

Realmente el problema identificado en el diagnéstico interno la empresa presente
dificultadas en su capacidad de Talento Humano, a pesar que el Departamento de
Recursos Humanos, tiene un gran compromiso con la empresa, se evidencia que
ene este no hay una correcta seleccibn del personal, no hay procesos
estandarizados que permita que los procesos sean uniformes y efectivos, para el
cubrimiento de las vacantes se acude a la técnica de la recomendacion; la
empresa presenta frecuentemente rotacion de personal en la Distribuidora, pero
no porque se han promovido a otros cargos sino porque hay constantes retiros
gue en la mayoria se dan por iniciativa de la empresa, debido al mal procesos de
seleccion realizado, ya que el candidato enganchado no cumple con los perfiles
que la empresa requieres para cubrir los puestos, viéndose en el personal
deficiencias en el desarrollo de la competencias exigidas.

Referente al analisis externos se concluyen que actualmente las barreras de
entrada de nuevos competidores que existen dentro del mercado son altas, como
consecuencia de ser una organizacion de tipo comercial que tiene como objetivo la
comercializaciéon de productos de tipo popular y de consumo masivo en tiendas y
supermercados, la facilidad del acceso a los proveedores que surten este tipo de
empresas son relativamente accesibles pues los proveedores son conocidos, de
facil interacciébn y otorgan crédito en un corto plazo siempre y cuando se
demuestre solvencia econémica, antigiedad o respaldo financiero.

Aunque inicialmente la Distribuidora, “El Campesino” no tenia muy en cuenta a la
competencia, su desarrollo y desenvolvimiento en el mercado de una manera muy
significativa la llevo a ir accediendo y logrando ser un competidor fuerte no solo
en el municipio de Tulud, sino también en otros Departamentos. Debido al buen
posicionamiento de la empresa, la rivalidad entre los competidores es
considerable a causa de la guerra de precios y la sensibilidad que muestra el
cliente frente a los mismos.

Los productos sustitutos que compiten con sus semejantes en cuanto a
caracteristicas, desempeno y precio no son comparados de manera funcional, en
desempefio o tecnologia con los productos de las marcas reconocidas y de
renombre avalados por firmas empresariales de peso, muchos de estos productos
presentan considerables precios bajos sin embargo la idiosincrasia del detallista
consumidor final es adquirir productos de marcas reconocidas y avaladas por un
comercial publicitario debido a que esta circunstancia cautiva y motiva al cliente
final para comprarlo.
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3.2 RECOMENDACIONES

Realizar monitoreo continuo de los planes estratégicos planteados para analizar el
comportamiento de estos tanto en los objetivos planteados como en la estructura
organizacional de la empresa, especialmente al Departamento de Recursos
Humanos la cual es un area relativamente nueva, la cual cuenta con
aproximadamente 5 afnos de estar operando bajo esta denominacion como
respuesta a la necesidad de la empresa, pero con numerosas dificultades en los
procesos l6gicos en la administraciéon del Recursos Humano. En principio la
demanda priorizar la estandarizacién del proceso de seleccidon, el cual se ha
estado construyendo durante varios anos pero sin resultados Optimos. Sin
embargo, no conformes con este limitado campo de accién, a corto plazo, el
propésito fundamental es el de consolidar el area de recursos humanos mediante
la creacién y desarrollo de programas y procesos ajustados a las necesidades
propias de la empresa y que permitan alcanzar los planes y objetivos de la misma.

Para el Area de Gestion Humana se recomienda la implementacién de programas
gue aseguren no sélo el proceso de seleccidn sino también la integralidad de las
areas, como el de bienestar, salud ocupacional.

Programas como el de Admisién de personas cuyo objetivo es el de proponer los
procesos de admisidén de personas, es decir, los procesos por medio de los cuales
la empresa incorporara personas a sus labores cotidianas. Se indicara el proceso
para reclutar personal, orientado a la organizacién a hacer uso de herramientas
mediante las cuales las organizaciones forman parte del mercado laboral y
localizan los candidatos que les interesa, para engrosar su proceso selectivo
mediante técnicas de reclutamiento externo; también se abordara la selecciéon de
personal mediante la cual la empresa evaluara y escogera las personas mas
adecuadas a sus necesidades actuales y futuras.

Un segundo programa como el de reclutamiento de personal corresponde al
proceso mediante el cual la empresa atrae candidatos, para abastecer su proceso
selectivo. El reclutamiento funciona como un proceso de comunicacién donde la
empresa divulga y ofrece oportunidades de trabajo, este es un proceso de doble
via, que comunica y divulga las oportunidades de empleo, al tiempo que atrae los
candidatos para el proceso selectivo. Si el proceso solo comunica y divulga, no
alcanza sus objetivos basicos. Es fundamental que atraiga candidatos para
seleccionar.

Se recomienda aplicar los planes estratégicos teniendo en cuenta los pasos a
seqguir para esperar el impacto o resultado deseado.

Promover la participaciéon de todos los miembros de la empresa en los procesos
de establecimiento y monitoreo de los planes de accion.
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ANEXO A

Cuestionario analizado por el Grupo estratégico

CAPACIDAD DIRECTIVA

Si

NO

DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

PLANEACION

¢La empresa toma el enfoque de gerencia
estratégica para la toma de decisiones
corporativas?

¢, Se ha analizado la cultura corporativa?

¢, Se ha realizado una auditoria interna a la
empresa?

¢ Tiene planteada y documentada la misién y la
visién de la empresa?

¢ Tiene definido los principios corporativos de la
empresa?

¢Define 'y documenta los valores para la
empresa?

¢ Segun los resultados que obtiene en términos
de satisfaccion del cliente, considera que su
empresa es competitiva?

¢ Tiene trazados indicadores de gestion para
determinar la rentabilidad de la empresa?

(Al final de un periodo se toma el tiempo
necesario para hacer un analisis de los resultados
obtenidos?

CAPACIDAD DIRECTIVA

DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

ORGANIZACION

¢,Es clara la estructura organizacional de la
empresa?

¢, Existe un organigrama explicito?

¢, Todo el personal conoce con claridad las
funciones?

¢, Todo el personal conoce con claridad sus
responsabilidades?

¢ La estructura organizacional favorece el logro de
los objetivos?

¢La estructura organizacional favorece la
coordinacion entre las funciones de la empresa?

,Se encuentran establecidos sistema de
autoridad e informacion?
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,Se ha definido un sistema de control y
evaluaciéon?

CAPACIDAD DIRECTIVA

DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

DIRECCION

¢, Existe una clara definicion de las funciones de la
direccion?

¢, Se toman agiles y oportunas las decisiones?

¢, Existe buena comunicacion entre los directivos?

¢, Existe coordinacién en la toma de decisiones?

¢Hay un sistema de auditoria de la
comunicacién?

¢La gerencia utiliza un sistema participativo?

CAPACIDAD DIRECTIVA

DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

PERSONAL

¢La empresa cuenta con un departamento de
persona o de recursos humanos?

¢Existe un proceso para la seleccion de
personal?

¢, Existe un proceso de induccién para el personal
nuevo?

¢Los integrantes de la empresa estan altamente
motivados?

;. Se ofrecen planes de capacitacion para los
integrantes de la empresa?

¢ Se cuenta con un sistema de evaluacion del
desempefio?

¢, Son adecuadas las condiciones fisicas del
trabajo?

¢La empresa tiene un sistema de administracion
de salarios?

¢ Existen parametros claros para la seleccion de
personal?

¢ Existen parametros claros para evaluar el
desempeno del personal?

¢ Existen planes de motivacion?

¢ Existen planes y programas de capacitacion?

¢ Existen planes de bienestar social?

CAPACIDAD DIRECTIVA

DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

CONTROL

¢, Se han definido parametros para confrontar los
resultados organizacionales en las distintas
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areas?

¢(La empresa maneja sistemas de control de
gestion?

¢La empresa maneja sistemas de controles
operativos?

¢La empresa tiene sistemas efectivos de control
financiero, de ventas, inventarios, gastos,
produccién, calidad, y gerenciales?

¢Hay informacion sobre el desempefio de la
empresa?

¢, Se han establecidos normas y métodos para
medir el desempeno de la empresa?
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ANEXO B

LA DISTRIBUIDORA
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