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GLOSARIO 
 

 
ADMINISTRACIÓN: 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 
organización que inhiben o dificultan su desarrollo operativo. 

CLIENTE: Es la persona, empresa u organización que adquiere o compra de 
forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para sí mismo, para 
otra persona o para una empresa u organización; 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 organización entera o bien referirse al ambiente de una división, 
filial, planta o departamento.  

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

DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO: Es el análisis de fortalezas y debilidades 
internas de la organización, así como amenazas y oportunidades que enfrenta la 
institución. 

EMPRESA: Es un sistema que interacciona con su entorno materializando una 
idea, de forma planificada, dando satisfacción a unas demandas y deseos de 
clientes, a través de una actividad económica. Requiere de una razón de ser, una 
misión, una estrategia, unos objetivos, unas tácticas y unas políticas de actuación. 
Se necesita de una visión previa y de una formulación y desarrollo estratégico de 
la empresa. Se debe partir de una buena definición de la misión. 

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

FORTALEZAS: Son las actividades y los atributos internos de una organización 
que contribuyen y apoyan el logro de los objetivos de una institución.  
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GERENCIA ESTRATÉGICA: La GE puede definirse como la formulación, 
ejecución y evaluación de acciones que permitirán que una organización logre sus 
objetivos. La formulación de las estrategias incluye la identificación de las 
debilidades y fortalezas internas de una organización, la determinación de las 
oportunidades y amenazas externas de una empresa, el establecimiento de 
misiones de la compañía, la fijación de objetivos, el desarrollo de estrategias 
alternativas, el análisis de dichas alternativas y la decisión de cuales escoger.  

MISIÓN: La definición específica 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 razón de ser de la empresa; orienta toda la planificación 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 programático que identifica la finalidad hacia la cual deben 
dirigirse los recursos y esfuerzos para dar cumplimiento a los propósitos. 

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

PLANEACIÓN: Es la función administrativa que determina anticipadamente cuáles 
son los objetivos que deben alcanzarse y qué debe hacerse para alcanzarlos. Se 
trata entonces de un modelo teórico para la acción futura. Empieza por la 
determinación 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 acción para alcanzarlos. La planeación define a 
dónde se pretende llegar, lo que debe hacerse, cuándo, cómo y en qué secuencia. 

PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES: Son el conjunto de principios, creencias y 
valores que guían e inspiran la vida de una organización o área. Definen lo que es 
importante para una organización. Son el soporte de la cultura organizacional, su 
axiología corporativa. Son la definición de la filosofía empresarial.  

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

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

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

TITULO. DISEÑO DE UNA PROPUESTA DE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
PARA LA “DISTRIBUIDORA” DE LA EMPRESA EL  CAMPESINO DE LA CIUDAD 
DE TULUÁ. 
1 

AUTOR. OLARTE CARMONA, Víctor Mauricio.  

 
PALABRAS CLAVES. Análisis interno, análisis externo, diagnóstico  estratégico,  
perfil de capacidad interna, perfil de oportunidades y amenazas. 
  
DESCRIPCIÓN. La presente investigación tuvo como objetivo desarrollar una 
propuesta de Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El 
Campesino de la ciudad de Tuluá. 
 
OBJETIVOS. El objetivo general de proyecto consistió en diseñar una propuesta 
de Planeación Estratégica en la “Distribuidora” de la empresa El Campesino de la 
ciudad de Tuluá, bajo el desarrollo de cuatro objetivos específicos así: Evaluar a la 
Distribuidora, de la empresa El Campesino a través de un diagnóstico para 
determinar cómo se encuentra en la actualidad para asumir la implementación de 
la herramienta de Planeación Estratégica; redefinir el direccionamiento estratégico 
para la Distribuidora de la Empresa El Campesino teniendo en cuenta los 
resultados del diagnóstico estratégico y generar la propuesta de Planeación 
Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El Campesino. 

 
METODOLOGÍA. El tipo de investigación que se utilizó para el desarrollo del 
proyecto fue el descriptivo, a consecuencia de que el objetivo comprendió la 
realización de una investigación, que reúne información y desarrolla el 
conocimiento sobre los acontecimientos y los factores críticos externos a la 
empresa, previo análisis y conocimiento interno de esta, para concretar su 
planificación y definición de las necesidades del contexto del negocio; es también 
un estudio de caso, porque se plasmó de forma escrita el problema gerencial 
definido por una situación en particular, el estudio de caso involucra la información 
relacionada con los productos, el mercado, la relación competitiva, la estructura 
organizacional, así como la situación financiera, económica y cualquier otra 
pertinente a la situación de la Empresa el Campesino. El método fue el deductivo, 
debido a que a partir de situaciones generales, se lleguen a identificar 
explicaciones particulares contenidas explícitamente en la situación general. En 
otras palabras de la teoría general sobre un fenómeno se explican los hechos o 
situaciones particulares. 
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RESULTADOS: Al momento de diseñar los planes estratégicos se tuvo en cuenta 
las características de la empresa, su capacidad económica y el contexto real en la 
cual esta se desenvuelve.  
 
El primer objetivo que consistió en el desarrollo del diagnóstico estratégico se 
puede decir que: En el análisis de la Capacidad Directiva se evidencia que el estilo 
de la dirección   tiene en cuenta los factores fundamentales de esta. 
 
En lo relacionado a la Capacidad Tecnológica, la empresa ha logrado a través de 
la inversión en tecnología actualizar los sistema de información contable, 
financiero, tributario, de administración de salarios, inventarios 
 
En cuanto a la Capacidad Competitiva la empresa cuenta con un buen 
posicionamiento resultado de la tradición de los clientes y de la permanencia de 
esta por casi 35 años. 
 
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  diagnóstico  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 selección 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 recomendación; la 
empresa presenta frecuentemente rotación de personal en la Distribuidora. 
 
Referente al análisis externos se concluyen que actualmente las barreras de 
entrada de nuevos competidores que existen dentro del mercado son altas, como 
consecuencia de ser una organización de tipo comercial que tiene como objetivo la 
comercialización 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 
fácil interacción y otorgan crédito en un corto plazo siempre y cuando se 
demuestre solvencia económica, antigüedad o respaldo financiero. 
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 INTRODUCCIÓN 
 
La presente investigación tuvo como objetivo desarrollar una propuesta de 
Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El Campesino de la 
ciudad de Tuluá, teniendo en cuenta su objetivo principal como empresa creada y 
constituida con ánimo 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 gestión; siendo necesario desarrollar 
mecanismos de planeación 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 misión se desarrollarán tres objetivos 
así: Evaluar a la Distribuidora, de la empresa El Campesino a través de un 
diagnóstico para determinar cómo se encuentra en la actualidad para asumir la 
implementación de la herramienta de Planeación Estratégica, redefinir el 
direccionamiento estratégico para la Distribuidora de la Empresa El Campesino 
teniendo en cuenta los resultados del diagnóstico estratégico y generar la 
propuesta de Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de la Empresa El 
Campesino. 
 
El desarrollo del primer objetivo se logró mediante el desarrollo del diagnóstico 
estratégico el cual consistió en identificar sus puntos fuertes y débiles para 
determinar su perfil estratégico y así configurar e identificar la manera y las 
condiciones en que la empresa trabaja y desarrollar sus procesos para poder 
competir. El diagnóstico estratégico midió la eficiencia de la empresa, teniendo en 
cuenta las capacidades internas analizadas como fueron: ( La Capacidad 
Directiva, Capacidad Tecnológica, Capacidad del Talento Humano, Capacidad 
Competitiva y la Capacidad Financiera) mediante el uso efectivo de la herramienta 
Perfil de Capacidad Interna de la Compañía PCI  y otras matrices como la Matriz 
de Evaluación Interna MEI, la cual es un instrumento que identificó las fortalezas y 
debilidades más 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 posición interna, y la Matriz de 
Evaluación de las Fortalezas MEF, instrumento de análisis interno que identificó 
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 organización y permitir establecer las estrategias 
alternativas; seguidamente para realizar el diagnóstico externo se hizo uso del 
Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio POAM, metodología que permitió 
identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de la empresa, 
complementado con el análisis de Porter que arrojó resultados del  análisis 
competitivo de la empresa.  
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El segundo objetivo consistió  en redefinir el direccionamiento estratégico para la 
Distribuidora de la Empresa El Campesino teniendo en cuenta los resultados del 
diagnóstico estratégico, este se logró mediante el planteamiento realizado por el 
grupo estratégico el cual determinó que había que modificar la misión, la visión y 
los valores corporativos, situación que se logró mediante consenso. Mediante la 
aplicación 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, 
posición y dirección de la empresa. 
 
Con base en las matrices de análisis de fortalezas y debilidades MEF Y MED se 
realiza el análisis DOFA, que consistió en relacionar oportunidades, amenazas, 
fortalezas y debilidades, preguntándose cómo convertir una amenaza en 
oportunidad, cómo aprovechar una fortaleza, cómo anticipar el efecto de una 
amenaza y prevenir el efecto de una debilidad, logrando así desarrollar la 
propuesta para la puesta en marcha en la empresa y su posterior implementación 
por parte de esta.  
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CAPITULO I  
 

 
1.1 TÍTULO 

 
Diseño de una propuesta de Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de la 
Empresa El  Campesino de la ciudad de Tuluá. 

 

1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN  
 

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
La Empresa “El Campesino” nació hace aproximadamente 35 años como una 
pequeña empresa familiar en el municipio de Tuluá, 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 día una empresa 
reconocida en todo el departamento del Valle del Cauca, Cauca, Quindío, 
Risaralda y Caldas.  
 
Actualmente la empresa está conformada por una “DISTRIBUIDORA”, un 
“SUPERMERCADO” y un “AUTOSERVICIO” en donde se realizan actividades 
de ventas al por mayor y al detal en líneas como granos, margarinas y aceites, 
galletas, detergentes, límpidos y lavaplatos, papel higiénico, toallas higiénicas y 
pañales, enlatados, licores, aseo personal, abrasivos, salsas, cigarrillos y fósforos 
y medicamentos.  
 
“El Campesino” cuenta con un número aproximado de 160 competidores 
dedicados a todo tipo de comercialización de productos de la canasta familiar y 
demás complementos, información analizada del documento generado por la 
Cámara de Comercio de Tuluá, denomina Comportamiento Empresarial marzo del 
20122 y por el conocimiento que se tiene del sector.  

 
La negociación de los productos la hace directamente con Nestlé, Procter & 
Gamble, Colgate Palmolive, Unilever, Gracetalales, Disa, Tecno Químicas, 
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 CÁMARA DE COMERCIO DE TULUÁ. 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 días; 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 
globalización de la economía, la apertura de los mercados, el desarrollo de la 
tecnología, la aparición de la revolución de las telecomunicaciones, están 
destruyendo las barreras tradicionales, en donde los negocios no tienen barreras 
geográficas y territoriales como en el pasado. De esta manera es entonces 
necesaria una nueva definición de los mercados de las organizaciones, en donde 
la empresa tendrá que dirigir su máxima atención a los clientes, la calidad en los 
productos y en los servicios, constituyendo esto la verdadera ventaja competitiva.   
 
Precisando en la situación actual de la empresa “El Campesino” en cuanto a la 
administración, tal como lo expone HILL3, carece de la adecuación 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 observación del negocio, no siendo estas definitivas, ya que a través del 
diagnóstico se identificaran las reales amenazas, debilidades, oportunidad y 
fortalezas de la Distribuidora ya que esta será el objeto de estudio.  
 
Analizando la empresa en su conjunto, Distribuidora, Supermercado y el 
Autoservicio, las decisiones frente a la desigualdad en la distribución del ingreso 
per cápita de los consumidores, el desempleo que afecta los hábitos de consumo, 
el aumento de la criminalidad afectando la empresa de manera directa ya que por 
el volumen de mercancía que se maneja que son de considerable valor, está 
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”4 representando esto inseguridad, para los consumidores, los cuales 
piensan antes de tomar la decisión 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, Olímpica, Surtifamiliar, La 
Herradura, Súper 80, Distribuidora Guival, Granero JB, Súper Inter ya que la 
ubicación de estos permite ampliar sus horarios de atención brindando seguridad y 
tranquilidad al cliente, así como también variedad en otras líneas de productos 
como textiles, cafetería, parqueadero entre otras.   
 
Teniendo en cuenta que la empresa “El Campesino” está inmerso en uno de los 
sectores más amplios de la economía del país no está exento de lo que viven que 
los microempresarios y pequeños empresarios, que integran uno de los grupos 

                                            
3 HILL, Charles W.L. ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA. Un enfoque integrado. 3ª Edición. Santafé de Bogotá. Colombia. 
Editorial MCGRAW-HILL. 1996. 
4Disponible en internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Zona_rojaSe conoce como zona roja, también distrito rojo, barrio rojo, 
o zona de tolerancia a una zona, barrio o distrito en donde se concentran la prostitución  u otros negocios relacionados con 
la industria del sexo. Se conocen algunos orígenes del término, que datan de los años 1890 en los Estados Unidos, en 
relación 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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económicos más importantes del país, el cual está en su etapa inicial  de 
formación o se ha quedado rezagado en su crecimiento no contribuyendo al 
dinamismo de la economía del país. Demostrando en múltiples estudios, que a 
nivel mundial las pequeñas unidades empresariales generan un alto porcentaje del 
empleo y  realizan una considerable parte de la producción y el comercio y que  en 
Colombia, según cifras del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, y de las 
Cámaras 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 producción5. 

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 desaparición de 
las Pymes; afirmando que las micro, pequeñas y medianas empresas tienen 
menos acceso que las empresas grandes al crédito bancario, a causa de la 
insuficiente información contable y financiera, lo que hace que el proceso de 
evaluación, de cobro, etc. de  los créditos sea mayor, por lo que enfrentan tasas 
de interés más elevadas . 

La problemática anterior está a su vez en función 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 diagnóstico empresarial, la falta de fijar objetivos empresariales 
por medio de las proyecciones y los presupuestos financieros, la gran aversión por 
la toma de decisiones de inversión y financiación en escenarios de riesgo y la 
poca capacitación de su personal; son las directas causas por las cuales las 
Pymes en el corto, mediano y largo plazo no cuenten con una solución rentable, 
ocasionando problemas de liquidez y rentabilidad; lo cual, conlleva a la no 
generación de valor, obstaculizando el proceso de financiación que dificulta el 
apoyo a proyectos de inversión 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  Planeación 
Estratégica con miras a mediano plazo,  teniendo en cuenta que son conscientes 
que la competencia es cada vez más intensa y agresiva, donde la sobrevivencia 
de las organizaciones ineficientes e ineficaces, está cada vez más amenazada; 
que en la búsqueda del cambio, la innovación constante y la mejora en la 
capacidad de respuesta se logran elementos fundamentales estratégicos. 
 
 
 

                                            
5Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2011: www.mincomercio.gov.co. Confecámaras: www.confecamaras.org.co 
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1.4 FORMULACIÓN DE PROBLEMA 
 
La Planeación Estratégica siendo un proceso para la toma de decisiones en las 
organizaciones, en donde se procesa y analiza información 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 así 
como nace la siguiente pregunta de investigación. 
 
¿Cómo diseñar una propuesta de Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de 
la Empresa El  Campesino de la ciudad de Tuluá? 

 

1.5 SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 

� ¿Cómo evaluar a la “Distribuidora” El Campesino,  para determinar cómo se 
encuentra en la actualidad, para asumir la implementación de la 
herramienta Planeación Estratégica? 

 
� ¿Cómo redefinir el direccionamiento estratégico para la “Distribuidora” El 

Campesino teniendo en cuenta los resultados del diagnóstico estratégico? 
 

� ¿Cuál sería la mejor propuesta para ser implementada en la distribuidora El 
Campesino? 

 
1.6 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
El alcance del proyecto se evidencia en el planteamiento de los objetivos, siendo 
estos conformados por el general y los específicos.  
 
1.6.1 Objetivo general. Diseñar una propuesta de Planeación Estratégica en la 
“Distribuidora” de la empresa El Campesino de la ciudad de Tuluá. 
 
 
1.6.2 Objetivos específicos 
 
 

� Evaluar a la Distribuidora, de la empresa El Campesino a través de un 
diagnóstico para determinar cómo se encuentra en la actualidad para 
asumir la implementación de la herramienta de Planeación Estratégica.  

 
� Redefinir el direccionamiento estratégico para la Distribuidora de la 

Empresa El Campesino teniendo en cuenta los resultados del diagnóstico 
estratégico.  
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� Generar la propuesta de Planeación Estratégica para la “Distribuidora” de la 
Empresa El Campesino. 

 
 
1.7 JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
 
1.7.1 Justificación teórica. Para el desarrollo de la investigación se tuvo en 
cuenta autores en las temáticas de Planeación Estratégica, como Charles W. L. y 
Gareth R. Jones, con la obra Administración Estrategia de la Editorial Mc Graw 
Hill, en su tercera Edición, los cuales esbozan de manera clara y práctica, como 
llegar a ser competitivos y aplicar la inteligencia en los negocios conociendo desde 
adentro el comportamiento de la empresa, así como también el autor Humberto 
Serna Gómez, con su libro Gerencia Estratégica, Fred R. David, con conceptos de 
Administración Estratégica, los cuales presentan de manera sistémica y 
comprensible como realizar el diagnóstico empresarial, Mintzberg con Auge y 
caída de Planificación Estratégica: Re concibiendo los Roles de Planificación. 
 
El trabajo desarrollado se concentró en formular una propuesta seria de 
Planeación Estratégica como herramienta, para desarrollar un proceso óptimo de 
toma de decisiones de la “Distribuidora” El Campesino, para que esta pueda 
disponer de una información correcta y fiable, sobre la situación 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 diagnóstico usando la Planeación 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 el Perfil de Capacidad 
Interna de la Compañía PCI; este permite evaluar las fortalezas y debilidades, en 
relación con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo.  Es 
además, un método para diseñar el diagnóstico estratégico de una empresa, 
involucrando en él todos los  factores que afectan la operación corporativa; en 
segundo lugar el Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio POAM, 
metodología 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 acrónimo de debilidades, oportunidades, fortalezas y 
amenazas, los encabezados de la matriz proveen un marco de referencia para 
revisar la estrategia, posición y dirección de una empresa, propuesta de negocios, 
o idea. 
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Una vez realizados el PCI y el POAM, se agruparon los factores claves de cada 
uno de estos análisis, en cual se incluyeron factores como la organización, los 
mercados, la competitividad, los recursos financieros, la infraestructura, el recurso 
humano, los inventarios, el sistema de mercadeo y distribución, la investigación y 
desarrollo, las tendencias políticas, sociales, económicas y tecnológicas y 
variables de competitividad. Así mismo la Matriz PORTER, que arroja resultados 
del análisis 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, presión de productos sustitutos, poder negociador de los 
compradores, de negociación de los proveedores, todo esto con el fin de 
determinar qué tan preparada está la empresa. 
 
1.7.2 Justificación metodológica. El tipo de investigación que se utilizó para el 
desarrollo de la propuesta de Planeación Estratégica, fue el descriptivo a 
consecuencia de que el objetivo comprendía la realización de una investigación 
que reúne información y desarrolla el conocimiento, sobre los acontecimientos y 
los factores críticos internos y externos, a la empresa previo análisis y 
conocimiento interno de esta, para concretar su planificación y definición de las 
necesidades del contexto del negocio. 
 
También se utilizó el método deductivo6, debido a que a partir de situaciones 
generales, se llegó a identificar explicaciones particulares contenidas 
explícitamente en la situación general. En otras palabras, de la teoría general 
sobre un fenómeno se explican los hechos o situaciones particulares.  
 

1.7.3 Justificación práctica. La aplicación de la herramienta en la “Distribuidora” 
El Campesino, se consideró como una posibilidad importante para que la 
organización 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 Administración de Empresas; proponer el desarrollo de 
herramientas administrativas en una empresa del sector, situación fundamental en 
el proceso de ampliación de conocimientos, para obtener una ventaja significativa, 
para la adopción de la decisión empresarial, como sería el caso de Inteligencia 
Competitiva en la distribuidora “El Campesino”.  
 
 
 
 
 

                                            
6 . MÉNDEZ ÁLVAREZ, Carlos Eduardo. Metodología. Diseño y desarrollo del proceso de investigación con énfasis en 
ciencias empresariales. Ed. Limusa (Noriega Editores - México) 4ta Edición. 2011. 
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1.8 DELIMITACIÓN DEL TEMA 
 

1.8.1 Espacial. La Distribuidora El Campesino, es una extensión de la empresa El 
Campesino, la cual nación el año 2003, donde se dio inicio a la construcción de 
esta, se encuentra ubica en el Parque Industrial de la ciudad de Tuluá, nació por la 
necesidad de fusionar las cinco bodegas que estaban ubicadas en el sector de la 
galería, a raíz de evitar los continuos robos, pérdidas de mercancías y gastos de 
arrendamiento, el propietario tomó la decisión de invertir en una bodega más 
amplia, donde tuviera más control y manejo de la mercancía.  
 
El servicio que ofrece la empresa es la distribución de productos clasificados en: 
Línea de granos, Línea margarinas y aceites, Línea de galletas, Línea de 
detergentes, Línea de límpidos y lavaplatos, Línea de papel higiénico, toallas 
higiénicas y pañales, Línea de enlatados, Línea de licores, Línea de aseo 
personal, Línea de abrasivos, Línea de salsas, Línea de productos Nestlé, Línea 
de cigarrillos y fósforos, Línea de drogas médicas.  
 
1.8.2 Tamaño. El trabajo de investigación se hizo limitándose a la “Distribuidora”, 
ubicada en el Parque Industrial del municipio de Tuluá. 
 
1.8.3 Condiciones de funcionamiento. Para realizar la investigación se contó 
con la información proporcionada por parte del personal administrativo de la 
Distribuidora. 
 
1.8.4 Tiempo. El trabajo de investigación se llevará a cabo en el año 2012 y parte 
del 2013, se pretende conseguir la información necesaria, con respecto a la 
Distribuidora y también la parte teórica a implementar, para el logro del diagnóstico 
y generación de la propuesta de Planeación Estratégica.  
 
 
1.9 MARCO REFERENCIAL 
 
1.9.1 Antecedentes. No existen estudios relacionados en el área de Planeación 
Estratégica, sólo se han desarrollado inversiones en el área de sistema de 
información contable, financiera y tributaria. 
 
1.9.2 Marco teórico. Para el desarrollo del presente trabajo, se tendrá en cuenta 
diversos conceptos de Planeación Estratégica, para la realización del diagnóstico 
empresarial. A continuación se  muestran los conceptos, que se han tomado en 
cuenta en el proyecto: 
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Fred R. David define la Planeación Estratégica “como el arte de formular, 
implementar y evaluar decisiones multifuncionales que permitan a una 
organización lograr objetivos”.7   
 
Si bien es cierto, que para realizar Planeación Estratégica lo más congruente para 
la organización seria primero, la identificación de las fortalezas y las debilidades, 
así como también las oportunidades y amenazas del entorno. Lo anterior 
observado y analizado desde el lado interno y externo de la organización y así 
formular objetivos de implementación a  largo plazo, continuando con el 
direccionamiento. 
 
El proceso de Planeación Estratégica, “pretende adelantarse a los 
acontecimientos, para tomar oportunamente las decisiones más adecuadas”8, este 
inicia con el diagnóstico y continúa con una serie de pasos que se definen con las 
respuestas a los siguientes cuestionamientos:  
 
¿En qué negocio estamos?9: Para resolver esta pregunta, es necesario considerar 
aspectos como la misión de la empresa (lo que hace), la visión (hacia donde se 
quiere llegar) y los objetivos corporativos con los cuales la visión será lograda. 
 
¿Cómo se puede llegar a la visión empresarial?: La respuesta a esta pregunta se 
obtiene con el diseño 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?: Aquí 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 continuación se exponen brevemente los pasos del proceso de planeación. 
Según el autor Huberto Serna, el proceso estratégico se compone de los 
siguientes pasos:  
 
Del diagnóstico 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 diagnóstico que se llevará a cabo para el presente trabajo, se 
centra en el  análisis del entorno y su impacto en la organización (análisis externo) 
y la capacidad de la empresa para responder a este entorno cambiante (análisis 
interno), de lo cual se deriva la matriz DOFA (debilidades, oportunidades, 
fortalezas y amenazas), con base en esta matriz y al análisis de las cinco fuerzas 

                                            
7 . DAVID, FRED. R. Conceptos de Administración Estratégica. Decima primera edición. Editorial PEARSON 2008. p.5. 
8 . Ibíd. 
9 . Ibíd. 
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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 visión y 
la misión de la organización”10, estos son los pilares del desempeño empresarial y 
de la planeación, por tanto se constituyen en uno de los primeros pasos para 
plantear las estrategias.  
 
Los principios corporativos son el proceso de la planificación estratégica se inicia 
por identificar y definir los principios de la organización, entendidos estos como el 
conjunto de valores, creencias, normas, que regulan la vida de una 
organización11”.  
 
Si bien los principios organizacionales no siempre están escritos o documentados 
en una organización, estos son implícitos 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 recomendación a dar a 
la empresa ya que actualmente no los tiene por escrito. 
 
La misión es la formulación de los propósitos de una organización 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 
propósitos12”. 
 
La misión debe ser formulada y presentada a todos los empleados de la empresa 
como la base y razón 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 además de las 
responsabilidades con la sociedad, socios, colaboradores, clientes y proveedores. 
 
La visión 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 visión no se expresa en términos numéricos, la define la 
dirección de la empresa; debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos e 
integrar al equipo gerencial a su alrededor. Requiere líderes para su definición y 
para su cabal realización13.  
 

                                            
10 . SERNA GÓMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Novena edición. Bogotá: 3R editores, 2007. p-22 y 23 
11 . Ibíd.  
12 .Ibíd.   
13 . Ibíd. 
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Al igual que con los principios y la misión, la visión en la empresa aún no ha sido 
planteada, por tal razón dentro del trabajo se incluye y se organiza de acuerdo con 
todos los requerimientos de la metodología. 
 
Identificado el direccionamiento estratégico de la Distribuidora, realizado el 
diagnóstico estratégico y el análisis DOFA se deberá explorarlas opciones que la 
empresa tiene para anticipar tanto sus oportunidades y amenazas, como sus 
fortalezas y debilidades14.”  
 
Según Humberto Serna Gómez15, “La Planeación Estratégica, más que un 
mecanismo para elaborar planes, es un proceso que debe conducir a una manera 
de pensar estratégicamente, a la creación de un sistema gerencial inspirado en 
una cultura estratégica. De allí 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 
Planeación Estratégica, así: 

El Perfil de Capacidad Interna de la Compañía PCI, es la  herramienta que permite 
evaluar las fortalezas y debilidades, en relación con las oportunidades y amenazas 
que le presenta el medio externo. Es una manera de hacer el diagnóstico 
estratégico de una empresa involucrando en él todos los factores que afectan su 
operación corporativa. El PCI, examina cinco categorías a saber, capacidad 
directiva, capacidad competitiva o de mercado, capacidad financiera, capacidad 
tecnológica (producción) y capacidad del talento humano. 

El perfil de fortalezas y debilidades se presenta gráficamente mediante la 
calificación de la fortaleza o debilidad, con relación 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 categorías 
generales, y determinar los “vacíos” que requieren corrección o consolidación 
como fortaleza o debilidad. Dada su importancia el perfil de capacidad constituye 
una pieza fundamental en la dedición de la posición relativa de la empresa y del 
curso de acción más conveniente. 

El Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio POAM, es la metodología 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. 

                                            
14 .Ibíd.  
15 Ibíd.   



25 

 

Herramienta de análisis estratégico DOFA. La matriz DOFA, sirve para analizar la 
situación competitiva de una organización, comenta Heinz Weihrich. Esta matriz 
es un marco conceptual para un análisis sistemático que facilita el ajuste entre 
amenazas y oportunidades externas con las debilidades y fortalezas internas de 
una organización. 
 
La identificación de las fortalezas y debilidades de las organizaciones, así como 
las oportunidades y amenazas presentes en las condiciones externas, se 
consideran actividades comunes de las empresas. Lo que suele ignorarse es que 
la combinación de estos factores puede requerir de distintas decisiones 
estratégicas. La matriz DOFA, surgió 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 Planeación Estratégica 
como resultado de la percepción de crisis, problemas o amenazas. 
 
Hay cuatro estrategias alternativas de la matriz DOFA (aunque en esta exposición 
se hace énfasis en las estrategias, pueden realizarse análisis similares para el 
desarrollo de tácticas, planes de acción más detallados). Estas estrategias, se 
basan en el análisis 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 

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

� La estrategia DA. Persigue la reducción al mínimo tanto de debilidades 
como de amenazas y puede llamársele estrategia "MINI-MINI". Puede 
implicar para la empresa, la formación de una sociedad en participación, el 
repliegue, o incluso la liquidación. 
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� La estrategia DO. Pretende la reducción al mínimo de las debilidades y la 
optimización de las oportunidades. De esta manera, una empresa con 
ciertas debilidades en algunas áreas puede desarrollarlas, o bien adquirir 
las aptitudes necesarias (como tecnología o personas con las habilidades 
indispensables) en el exterior, a fin de aprovechar las oportunidades que las 
condiciones externas le ofrecen. 
 

� La estrategia FA. Se basa en las fortalezas de la organización, para en-
frentar amenazas en su entorno. El propósito, es optimizar las primeras y 
reducir al mínimo las segundas. Así, una empresa puede servirse de sus 
virtudes tecnológicas, financieras, administrativas o de comercialización 
para vencer las amenazas de la introducción de un nuevo bien o servicio 
por parte de un competidor. 
 

� La estrategia FO. Representa la situación más deseable, es aquella en la 
que una organización, puede hacer uso de sus fortalezas, para aprovechar 
oportunidades. Ciertamente, las empresas, deberían proponerse pasar de 
las demás ubicaciones de la matriz a ésta. Si resienten debilidades, se 
empeñarán en vencerlas para convertirlas en fortalezas. Si enfrentan 
amenazas las eludirán para concentrarse en las oportunidades. 

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

Figura 1. Diamante de Porter 
 

 
 

Fuente: Análisis Porter, de las cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado 
por el economista y profesor Michael Porter de la Harvard Business School en 1979. 
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La amenaza de Ingreso. Un sector depende de las barreras, para el ingreso que 
estén presentes, unido a la reacción de los competidores existentes que debe 
esperar el que ingresa.  

 
Barreras para el ingreso. Dentro de las barreras para el ingreso actúan entre sí: 
Las economías de escala, estas se refieren a las reducciones en los costos 
unitarios de un producto (u operación o función que entra en la elaboración de un 
producto), en tanto que aumenta el volumen absoluto por periodo; La 
diferenciación del producto esta quiere decir que las empresas establecidas 
tienen identificación 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 distribución, en donde se puede crear una barrera para nuevos 
ingresos, por la necesidad de estos de asegurar la distribución para su producto y 
por último la política 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 
contaminación, etc.  
 
Rivalidad entre los competidores. La rivalidad entre los competidores 
existentes, da origen a manipular su posición (utilizando tácticas como la 
competencia en precios, batallas publicitarias, introducción de nuevos productos). 
Se presenta la rivalidad, porque uno o más competidores sienten la presión o ven 
la oportunidad de mejorar su posición.  
 
Presión de productos sustitutos. La identificación de los productos sustitutos se 
relaciona con la búsqueda de otros productos que puedan desempeñar la misma 
función. Cuanto más atractivo sean los precios de los productos sustitutos, más 
firme será la represión 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 o más 
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 características de su situación de mercado y de la importancia relativa de 
sus compras al sector en comparación con el total de sus ventas.  
 
Poder de negociación de los proveedores. Los proveedores, pueden ejercer 
poder de negociación sobre aquellos que participan en un sector industrial, 
amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los productos o 
servicios. 
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1.9.3 Marco conceptual El marco conceptual del proyecto se fundamenta en la 
conceptualización de Mintzberg16, el cual expresa que no hay ninguna definición 
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 así:  
 

� La dirección estratégica engloba el conjunto de políticas que sirven a la 
empresa de marco general para tomar decisiones, que le permita adquirir 
una posición sólida a la hora de competir en su entorno sectorial.   

 
� El modelo tradicional de organización empresarial, se caracteriza por una 

estructura jerárquica y un conjunto de políticas y normas rígidas e 
independientes que la empresa ha formulado o ha ido adquiriendo a lo largo 
de los años, para llevar a cabo su actividad.   

 
� Las organizaciones que aprenden consideran que esas políticas, normas o 

procesos han de ser revisados continuamente, con el objetivo de responder 
y reaccionar ante los rápidos cambios y necesidades que tienen lugar en el 
entorno empresarial. 

 
� Este enfoque considera que todos los miembros que integran la 

organización son elementos valiosos y responsables, capaces de 
comprometerse totalmente con la visión de la empresa y de tomar 
decisiones creativas y valiosas. 
 

� Las empresas basadas en un aprendizaje continuo, fomentan la creatividad, 
estimulan el aprendizaje y la innovación de todos los miembros del 
personal, y están preparadas para prosperar en el futuro. 

 
Análisis interno de la empresa: 
 

� El análisis 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 Económica de la Empresa: 
 

� A través de la estructura económica de la empresa se determinan las 
características fundamentales del sistema empresarial, identificando las 

                                            
16 Mintzberg, Henry.  Auge y caída de Planificación Estratégica: Re concibiendo los Roles de Planificación, Planes, 
Planificadores, 1994. 
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variables más importantes que permiten realizar el análisis. Sobre dichas 
variables, reposarán las fortalezas y debilidades de la empresa, permitiendo 
además hacer un estudio profundo de la compañía. 

 
Análisis Funcional de la Empresa: 
 

� Para identificar las variables más importantes objeto de estudio es preciso 
analizar las diferentes áreas funcionales de la empresa. Las áreas 
funcionales dependen del tipo de empresa a analizar y del sector al que 
pertenezca la misma, de forma que cada organización deberá identificar 
sus propias variables significativas. 

 
Análisis externo de la empresa: 
 

� El análisis 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 segmentación 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. 
 

� 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. 
 

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

 
Análisis estratégico DOFA: 
 
Dentro del contexto empresarial moderno altamente competitivo, se hace 
necesario contar con algunas herramientas que ayuden a realizar un análisis 
interno y externo del entorno en el que se encuentra la empresa, para tomar con 
precisión las decisiones más importantes y optar por la mejor estrategia a seguir. 
 
El beneficio que se obtiene con la aplicación del análisis DOFA, es conocer la 
situación real en la que se encuentra la organización, así como el riesgo y 
oportunidades que le brinda el mercado. 
 
Antes de tomar cualquier decisión de tipo estratégico, es necesario realizar un 
diagnóstico de la empresa. Toda estrategia debe lograr un ajuste adecuado entre 
la capacidad interna de la organización y su posición competitiva externa. 
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El análisis DOFA es una herramienta que permite indicar qué lugar ocupa una 
empresa en el mercado y cómo fortalecer o mejorar su presencia y camino hacia 
el futuro.  
 
El principal objetivo del análisis 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 y 
debilidades. La periodicidad para realizar el análisis es variable, y dependerá de 
las situaciones del mercado y de la empresa en cuestión. 
 
Generalmente se aborda con un horizonte temporal de cuatro o cinco años, 
aunque determinados expertos consideran conveniente realizar al menos uno al 
año. 
 
Formulación de estrategias: 
 

� La Planificación Estratégica engloba el conjunto de acciones formalmente 
establecidas cuyo seguimiento permite a la empresa diseñar y desarrollar la 
estrategia adecuada para realizar su misión y cumplir sus objetivos. El 
análisis y la selección de estrategias pretenden determinar los cursos 
alternativos de acción que permitirán a la organización alcanzar de la mejor 
manera su misión. 
 

� Las empresas realizan una serie de acciones para ganar una posición 
defendible en un determinado sector industrial y obtener un rendimiento 
superior a la media de su industria. Dicho rendimiento sólo se podrá 
obtener si la empresa consigue una ventaja competitiva sostenible en el 
tiempo, la cual le permitirá diferenciarse de la competencia y obtener una 
posición relativa superior para competir. 
 

Implantación de la estrategia: 
 
La dirección estratégica de la empresa, además de formular la estrategia que ha 
elegido, ha de ponerla en práctica. Para ello la organización debe considerar una 
serie de factores que garanticen el éxito de la implantación estratégica. 
 
La formulación de la estrategia implica decidir dónde está hoy una empresa y 
dónde debería de estar mañana, y la implementación consiste en decidir cómo 
llevar a dicha compañía hasta el punto deseado. 
 
La formulación e implantación de la estrategia son dos conceptos que están 
ligados entre sí, y han de ser complementarios para el buen funcionamiento de la 
empresa.  
 



31 

 

En muchos casos, no se ha tenido en cuenta que después de formular la 
estrategia, quedaba por delante la compleja tarea de ponerla en práctica, y se 
pensaba que esta labor se realizaría automáticamente. 
 
La consecuencia es que muchas estrategias bien elaboradas no han tenido ningún 
efecto en la empresa. 
 
El éxito de la empresa puede depender de la implantación de la estrategia elegida, 
es decir, de la puesta en marcha de la estrategia empresarial. 
 
La implantación 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 Tuluá, el cual cuenta con un eje económico que da estímulo 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 generación de ingresos y empleo de calidad, 
fomentando la creación y consolidación de empresas”17. 
 
El municipio de Tuluá 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 posición geográfica es a 4° 05’ 16´´ de latitud norte y 76° 12’ 03´´ de 
longitud occidental. Se distinguen cuatro zonas fisiográficas: La zona Plana, el Pie 
de Monte de la cordillera Central, la media y la alta montaña. La cabecera 
municipal está a 960 metros  msnm, en la zona plana y 4.400 metros de altitud en 
los páramos  de Barragán y Santa Lucia. En materia de recurso hídrico el 
municipio cuenta con el río Tuluá que pasa por su casco urbano y los ríos 
Bugalagrande y Morales como estructura central. Con los ríos 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 
río Cauca como eje final de todas las vertientes.  
 
Limites Municipio De Tuluá:  Por el Oriente: desde el nacimiento del río 
Bugalagrande, quebrada de Montecristo, hasta el nacimiento del río Tuluá, laguna 
de las Mellizas, siguiendo la división entre el Valle del Cauca y el Tolima en la 
Cordillera Central. 
 
Por el Sur: por el cauce del río Tuluá hasta Puente Zinc, siguiendo hacia el 
suroeste buscando la división de aguas entre la cuenca de los ríos San Pedro y 

                                            
17VEGA, 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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Tuluá, sigue por esta hacia el Norte hasta encontrar el nacimiento del Zanjón del 
Sastre hasta su función con el Zanjón de Burriga y por este al río Tuluá.  
 
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 río Morales. Por el río Morales hasta 
su desembocadura en el río Cauca.  
 
Por el Occidente: siguiendo el curso del río Cauca, desde el zangón de Burriga 
hasta la desembocadura del río Morales.  
 
Norte: Municipios de Andalucía y Bugalagrande 
Sur: Municipios de Buga y San Pedro 
Este: Municipios de Riofrío 
Oeste: Municipios de Sevilla  
 

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

 
Fuente Anuario estadistico del municipio de Tuluá año 2010 

 
De acuerdo a las proyecciones realizadas por el DANE basadas en el Censo 
2005, la población del municipio para el año 2011 está alrededor de 201.670 
habitantes. El municipio ocupa una extensión territorial total de 910.55 km2, para 
una densidad de 217 habitantes por km2, de los cuales el 98.78% equivale al área 
rural y el 1.22% equivale al área urbana. La composición de la población 
corresponde a 48.13% hombres y 51.87% mujeres. Presenta un índice de 
masculinidad de 92.79 lo que significa que para el año 2011 existe una relación 
aproximada de 93 hombres por cada 100 mujeres. La edad mediana de la 
población es de 13.94 años. 
 
La expectativa de vida al nacer de la población general tulueña para el año 2011 
es de 83,91 años (79,77 para hombres y 87,96 para mujeres). 
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1.10 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
1.10.1 Tipo de estudio. El tipo de investigación que se utilizó para el desarrollo 
del proyecto es el descriptivo,  a consecuencia de que el objetivo comprendió la 
realización de una investigación, que reúne información y desarrolla el 
conocimiento sobre los acontecimientos y los factores críticos externos a la 
empresa, previo análisis y conocimiento interno de esta, para concretar su 
planificación y definición de las necesidades del contexto del negocio. 
 
Es también un estudio de caso, porque se plasmó de forma escrita el problema 
gerencial definido por una situación en particular, el estudio de caso involucra la 
información relacionada con los productos, el mercado, la relación competitiva, la 
estructura organizacional, así como la situación financiera, económica y cualquier 
otra pertinente a la situación de la Empresa el Campesino.   
 
1.10.2 Método de investigación. El método fue el deductivo18, debido a que a 
partir de situaciones generales, se lleguen a identificar explicaciones particulares 
contenidas explícitamente en la situación general. En otras palabras de la teoría 
general sobre un fenómeno se explican los hechos o situaciones particulares. 
 
1.10.3 Fuentes y técnicas para la recolección de la información. Para Méndez, 
las fuentes son los hechos o documentos a los que el investigador acude y que le 
permite obtener información, mientras que las técnicas comprenden los medios 
empleados para recolectar la información. Las fuentes se dividen en dos: las 
primarias y las secundarias.  
 
Fuentes primarias. Estas comprendieron aquellas técnicas, que permiten al 
investigador recoger directamente la información que desea. Entre estas se 
pueden encontrar: 
 
La observación. 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 información es percibida directamente, sin ningún 
tipo de intermediario permitiendo así, ver la situación estudiada tal como acontece.  
 
Entrevistas. Esta técnica, tiene como característica principal el establecer 
contacto directo con las personas, que se perciben como fuentes de información.  
 
Estas pueden ser abiertas, con el objetivo de alcanzar información abierta y 
espontánea. Para esta investigación se efectuará entrevista al Gerente de la 
empresa.  
 
                                            
18 . MÉNDEZ ÁLVAREZ, Carlos Eduardo. Metodología. Diseño y desarrollo del proceso de investigación con énfasis en 
ciencias empresariales. Ed. Limusa (Noriega Editores - México) 4ta Edición. 2011. 
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Fuentes secundarias. Las fuentes de información secundarias son aquellas que 
han sido conseguidas y recopiladas por personas que han recibo la información de 
otras fuentes o de un participante activo en el proceso. Para esta investigación la 
información fue recopilada de libros, internet, trabajos de grado, revistas, 
diccionarios entre otros.  
 

Tabla 2. Variables a desarrollar 
 

FUENTES PRIMARIAS TÉCNICA A APLICAR PROPÓSITO ACTORES 

Diagnóstico estratégico 

PCI 

MEI 

MEF 

MED 

POAM 

Porter 

DOFA 

 

Conocer las 
fortalezas y 

debilidades internas 
de la organización así 
como las amenazas y 

oportunidades que 
enfrenta la institución. 

Grupo 
estratégico para 
realizar trabajo 
de campo de la 

empresa. 
Definido por el 

Gerente. 

Direccionamiento 
estratégico 

Reformulación de la 
Misión, Visión, objetivos 

estratégicos. 

A donde se quiere 
llegar. 

Investigador del 
proyecto en 

conjunto con el 
grupo 

estratégico.  

Proyección Estratégica 
Definición de Áreas 

estratégicas, proyectos 
estratégicos  

Conocer cuáles son 
las áreas de mayor 
atención para lograr 

un mejor desempeño, 
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 Índices de gestión  

El plan operativo es la 
culminación del 

detalle de un plan 
estratégico.  

Investigador del 
proyecto en 

conjunto con el 
grupo 

estratégico 

Fuente: Elaboración propia, de acuerdo a guía metodológica del Autor Carlos 
Eduardo Méndez, en Diseño y Desarrollo del proceso de Investigación con énfasis 

en ciencias empresariales 
 
 

 
 
 



35 

 

CAPITULO II 
 

SITUACIÓN ACTUAL DE LA “DISTRIBUIDORA” EL CAMPESINO DE LA 
CIUDAD DE TULUÁ  

 
 

2.1 DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO INTERNO 
 
El desarrollar un diagnóstico de una empresa consiste en identificar sus puntos 
fuertes y débiles para determinar su perfil estratégico y así configurar e identificar 
la manera y las condiciones en que la empresa trabaja. El diagnóstico estratégico 
pretende medir la eficiencia de la empresa, teniendo en cuenta la competitividad y 
el sector donde actúa y desarrolla sus actividades. Para Humberto Serna19 éste  
sirve de marco de referencia para el análisis actual de la compañía, tanto de forma 
interna como frente a su entorno. 
 
El proceso de diagnosticar una empresa comprende dos partes específicas: la 
interna o el análisis de la empresa en la que se identifican las fuerzas y 
debilidades de la misma y por otro lado la externa o análisis del entorno en la que 
se identifican las oportunidades y amenazas provenientes del medio a través de la 
aplicación de herramientas tales como el PCI 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 visión global e integral de 
la situación de la empresa.   

 
2.1.1 Análisis Interno (Perfil de Capacidad Interna PCI). El desarrollo de la 
Matriz PCI (Perfil de Capacidades Internas) permite evaluar la capacidad directiva, 
tecnológica, talento humano, competitivo y financiero de la organización.  
 
El Perfil de Capacidad Interna involucra todos los factores que inciden en el 
desarrollo de los procesos de la empresa.  
 
Identificación de fortalezas y debilidades. Las variables de cada capacidad 
resultaron del análisis del trabajo de campo a través de una encuesta realizada 
para este fin, y una tormenta de ideas en la que participó el gerente propietario de 
la empresa, el recurso humano involucrado en los procesos más representativos 
de la Distribuidora y el estudiante investigador.  
 
Calificación 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  según 

                                            
19 SERNA GÓMEZ, Humberto. Gerencia estratégica. Novena edición. Bogotá: 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 calificación de fortalezas y debilidades 
 

FORTALEZAS  
Alta Es una fortaleza establecida 
Media Es una fortaleza a mejorar 
Baja Es una fortaleza por desarrollar 
    

DEBILIDADES 
Alta No existen indicios de solución 
Media Existen pocas medidas de progreso 
Baja Existen actividades, métodos de solución  

Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica  
 
Calificación 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, 2 y 1 
respectivamente. 
 

Tabla 4. Criterios del impacto 
FORTALEZAS 

Alta Genera altos beneficios a la empresa 
Media Genera algunos beneficios a la empresa 
Baja Genera mínimos beneficios a la empresa 
    

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

Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica 
 
 
2.1.2 Análisis 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 gestión. Así, para la empresa se 
evaluarán los aspectos de la gestión que influyen en el desempeño de esta y que 
son susceptibles de ser mejorados con el diseño de un plan estratégico.  
 
Para alimentar las herramientas de evaluación del diagnóstico interno se tuvo 
como punto de referencia la entrevista realizada al gerente propietario del 
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Campesino y aplicación de la encuesta Ver Anexo A,  la cual tuvo como objetivo 
identificar la situación en cuanto a planeación, organización, integración de 
personas y control.   

 
Tabla 5. Capacidad Directiva 

 
Capacidad Directiva Fortaleza Debilidad Impacto 

 ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
1. Imagen corporativa 3      3   
2. Uso de planes 
estratégicos. 3      3   

3. Evaluación y 
pronóstico del medio. 3      3   

4. Velocidad de 
respuesta a condiciones 
cambiantes 

3      3   

5. Flexibilidad de la 
estructura 
organizacional. 

3      3   

6. Comunicación y 
control gerencial.  3      3   

7. Orientación 
empresarial. 3      3   

8. Habilidad para atraer y 
retener gente creativa.  2     3   

9. Habilidad para 
manejar la inflación. 3      3   

10. Agresividad para 
enfrentar la competencia. 3      3   

11. Sistema de control. 3      3   
12. Sistema de toma de 
decisiones.  3      3   

13. Sistema de 
coordinación. 3      3   

14. Evaluación de 
gestión   2     3   

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por 
Humberto Serna, Gerencia Estratégica. 
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En el análisis de la Capacidad Directiva se evidencia que el estilo de la dirección   
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 realización en su trabajo; se evidencia desarrollo de  
directrices administrativas éstas se han desarrollado al exterior, al interior funciona 
un sistema de información que fluye de manera efectiva, conduciendo a la buena 
comunicación 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 Tuluá, su larga trayectoria en el mercado le ha permito 
contar con clientes leales a la hora de realizar sus compras, además del gran 
número 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 administración participativa, por lo que 
cuenta con un direccionamiento  que le permita definir su horizonte. 
 
La organización cuenta con direccionamiento estratégico que ha venido 
desarrollando y perfeccionado en el transcurso del tiempo, situación 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 óptima calidad, ofreciendo como valor agregado sistemas de crédito 
y entrega a domicilio para brindar mayor comodidad a la clientela. Situación que 
no ocurre con la competencia.  
 
La imagen corporativa de la empresa es buena y tiene recordación 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 conclusión la empresa en esta capacidad se puede decir que está en una 
posición muy alta.  
 
 
2.1.3 Capacidad Tecnológica. Esta analiza los aspectos relacionados con la 
infraestructura tecnológica (hardware), exclusiva para los procesos de 
comercialización, normalización de los procesos comerciales, nivel tecnológico en 
(software) y efectividad de estos para la gestión y adquisición de información 
confiable.  
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Tabla 6. Capacidad Tecnológica 
 

Capacidad Tecnológica  Fortaleza Debilidad Impacto 
 ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
1. Habilidad técnica y de 
comercialización.  3      3   

2. Capacidad de innovación.  3      3   
3. Nivel de tecnología 
utilizada en los procesos 
comerciales. 

3      3   

4. Efectividad en los 
programas de entrega.  2     3   

5. Valor agregado del 
servicio. 3      3   

6. Sistema de información 
empresarial 3      3   

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

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 inversión en tecnología actualizar los 
sistema de información contable, financiero, tributario, de administración de 
salarios, inventarios. Con las nuevas políticas y procedimientos los controles y 
monitoreo a los niveles de inventarios se ha logrado estabilizar la existencia de 
productos  en bodega, el tamaño de los pedidos que se deben de realizar a los 
proveedores, factores que mejoran sustancialmente el desempeño de las gestión 
de los inventarios. El sistema ofrece ventajas reales en cuanto a la minimización 
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 dinámicos en la gestión de los inventarios aplicando 
conceptos como punto de reorden20, cantidad adecuada del nivel de stock de 
seguridad21 que juega un papel importante, ya que un stock reducido e insuficiente 
implica insatisfacción de los clientes, pérdidas de clientes, descenso en las ventas.  
 
El software contiene un módulo integrado con la contabilidad y el área comercial, 
cuenta con herramientas indispensables que permite llevar un control estricto 
sobre los productos. Cuenta con la opción de ingresar los datos de punto de 
reorden, stock de seguridad, permite conocer la rotación de productos y minimizar 
                                            
20 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, más una reserva de seguridad determinada por el nivel de servicio deseado. 
21 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 precisión 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 colchón, absorbiendo el exceso de demanda y evita la aparición de roturas de stock.  
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tiempos en el área 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 situación del producto para que se proceda a realizar el pedido requerido.  
 
La plataforma tecnológica en general brinda un apoyo decisivo e integral en la 
gestión de las actividades de su fuerza de ventas, ayudando a la gestión y 
administración de la preventa, la posventa y la cobranza, eleva la eficiencia y 
productividad. Ambiente amigable, desarrollado bajo tecnología de punta, 
ofreciendo posibilidades innumerables de conectividad y operatividad. Las 
ventajas de la tecnología se ven reflejas en:  
 
• Gestión de Facturas. 
• Control de precios (Múltiples listas de precios). 
• Políticas de descuentos activadas online. 
• Activación y bloqueo de clientes online. 
• Valida estado de factura (activa - cerrada). 
• Vendedores ilimitados. 
• Registro de novedades de ruta. 
• Elaboración de recibo (opcional). 
• Gestión de Rutas. 
• Control de usuarios. 
• Totalmente administrable por personal no técnico. 
• Integración total con Manager ERP. 
• Sincronización automática de Productos, clientes, listas de precio, Inventario, 
Cartera, Pedidos, Rutas. 
• Método de captura diseñado para múltiples líneas de productos, múltiples listas 
de precios. 
• Datos online – offline según paramétrización y condiciones técnicas del Cliente 
• Reporte detallado y resumido de facturas en curso, facturas pendientes. 
• Impresión 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 ubicación GPS de los vendedores. 
 
En conclusión la empresa en esta capacidad se puede decir que está en una 
posición 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 administración del recurso humano.  
 

Tabla 7. Capacidad del Talento Humano 
 

Capacidad del Talento 
Humano  Fortaleza Debilidad Impacto 

 ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
1. Nivel académico del 
Talento Humano Gerencial  3      3   

2. Nivel académico del 
Talento Humano Operativo.     2  3   

3. Experiencia laboral 
Gerencial. 3      3   

4. Experiencia laboral 
Operativa.     2  3   

5. Estabilidad Personal 
Directivo 3      3   

6. Estabilidad Personal 
Operativo     2  3   

7. Rotación.     2  3   
8. Ausentismo.     2  3   
9. Motivación      2  3   
10. Sentido de pertenencia 
personal Directivo. 3      3   

11. Sentido de pertenencia 
personal Operativo.      2  3   

12. Nivel de remuneración.     2  3   
13. Índice de Accidentalidad  2     3   
14. Retiros     2  3   
15. Sistema de 
remuneración     2  1   

16. Evaluación de 
desempeño.     2  3   

17. Programas de 
capacitación.     2  3   

18. Bienestar y desarrollo.     2  3   
19. Oportunidades de 
progreso.     2  3   

 
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 Área Gerencial, en donde se destaca el nivel académico, la 
experiencia del personal, el compromiso y la alta motivación por conseguir los 
objetivos corporativos, financieros y otros. En el grupo del personal del área 
operativa,  este merece especial atención ya que presenta un sin número de 
debilidades que están afectando el desempeño óptimo de la funciones que están 
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 selección del personal, 



42 

 

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 
recomendación. 
 
Las personas dentro de las empresas no se deben ver solamente como meros 
elementos organizacionales, sino  como recursos (humanos), impulsadores de la 
organización, que planean, organizan, dirigen y controlan para que a empresa 
funcione y opere eficaz y efectivamente. La empresa presenta frecuentemente 
rotación de personal en la Distribuidora, pero no porque se han promovido a otros 
cargos sino porque hay constantes retiros que en la mayoría se dan por iniciativa 
de la empresa, debido al mal procesos de selección 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 mínimo legal vigente para el año 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 desmotivación, inconformidad, generando bajo 
rendimiento en el personal operativo, falta de interés en el cuidado de las 
mercancías o equipos que están bajo su custodia, creándose un ambiente tenso 
entre el personal operativo por las largas horas de trabajo, generando estrés.  
 
Analizando que las personas trabajan más por satisfacer sus necesidades básicas 
que por un mejoramiento continuo de la empresa. 
 
Los programas de capacitación y bienestar de la Distribuidora no están siendo 
puestos en marcha, sólo se socializaron pero difícilmente se han ejecutado de 
acuerdo a los cronogramas establecidos  
 
La Distribuidora organizacionalmente está conformada por: Ver Tabla 8. 
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Tabla 8. Planta de cargos Distribuidora 
 

Cargo Número de empleados 
Gerente propietario 1 

Subgerente 1 
Supervisor de Bodega 1 

Bodegueros 2 
Vendedores  22 

Contador 2 
Auxiliares de facturación  5 
Auxiliares de compras 1 

Auxiliares de contabilidad 2 
Conductores de camión 14 

Ayudantes de carga 17 
Auxiliares de despacho de mercancía 2 

Mecánico 1 
Servicios generales 5 

Recepción 1 
Auxiliar de Bancos 1 

Auxiliar Cartera  1 
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 área 
comercial, como calidad del producto, exclusividad, portafolio de productos, 
participación en el mercado, canales de distribución, cubrimiento, precios, 
publicidad, lealtad de los clientes, calidad en el servicio al cliente. Éste aspecto se 
evalúa dentro del análisis 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 ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
1. Fuerza de los productos 
comercializados.  2     3   

2. Lealtad y satisfacción del 
cliente.  2     3   

3. Participación en el 
mercado.  2     3   

4. Bajos costos de 
distribución y ventas.  2     3   

5. Uso de la curva de 
experiencia.   2     3   

6. Uso del ciclo de vida del 
producto y del ciclo de 
reposición.  

 2     3   

7. Fortaleza de los 
proveedores.  3      3   

8. Concentración de 
consumidores. 3      3   

9. Administración de clientes.  2     3   
10. Acceso a organismos 
privados o públicos. 3      3   

11. Portafolio de productos.  3      3   
12. Programas de posventa.  2     3   
13. Inversión en investigación 
y desarrollo.     2   2  

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 tradición de los 
clientes y de la permanencia de esta por casi 35 años, cuenta con planes de 
mercadeo, que le permitan descubrir cuál es el verdadero potencial que este 
posee, realiza análisis 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 Químicas, 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, además 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 así manejar precios bajos.  
 
2.1.6. Capacidad Financiera. La Capacidad Financiera incluye todos los aspectos 
relacionados con las  fortalezas o debilidades financieras de la compañía como: 
liquidez, capital de trabajo, solidez, endeudamiento, rentabilidad sobre el capital 
contable, índice de prosperidad y otros índices financieros que se consideren 
importantes para la organización y el área de análisis.  
 
La situación financiera se considera como la mejor medida de competitividad en 
una organización y su análisis proporciona la información para la decisión de 
inversión. La información es suministrada por el Gerente, el cual entrega el 
balance y estado de resultados del año 2012, para que se realice el análisis 
respectivo.  
 

Tabla 10. Capacidad Financiera 
 

Capacidad Financiera   Fortaleza Debilidad Impacto 
 ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
1. Fácil acceso a capital 
cuando lo requiere. 3      3   

2. Grado de utilización de 
su capacidad de 
endeudamiento 

3      3   

3. Rentabilidad,  retorno 
de la inversión. 3      3   

4. Liquidez, disponibilidad 
de fondos internos. 3      3   

5. Habilidad para 
competir con precios. 3      3   

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

3      3   

7. Estabilidad de costos. 3      3   
8. Habilidad para 
mantener el esfuerzo  
ande la demanda cíclica. 

3      3  
 

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. Análisis de indicadores 
 

INDICADORES EXPLICACIÓN 
Liquidez. 

 

 
$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 quedaría a 
la empresa en efectivo si 
tuviese que cancelar todos 
sus pasivos de corto plazo. 
 
 

Prueba Acida 

 
$11.683.627.625,85-5.239.911.621 

/$5.870065.269,35= $1.10 
 
 
 
 

El indicador prueba ácida, 
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 
 

 
 

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

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

 
$5.870.065.269,35/$13.558.093.534.22= 

$0.43 

Esta razón 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 garantía para obtener 
mayores créditos de sus 
proveedores o bancos 
comerciales. 

Índice de propiedad 

 
$7.688.028.264,87/$13.558.093.534,22= 

$0.56 
 

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

Rentabilidad sobre capital contable 
 

 
1.240.892.972,43/3.311.548.350,16= 38% 

 
 

La razón indica que la 
inversión del propietario en 
el período enero – diciembre 
de 2012 produjo una utilidad 
del 38%. 

Rentabilidad sobre activo total 
 

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

 
 
 

La razón indica que la 
rentabilidad de la inversión 
total del capital propio y 
ajeno fue del 9,15%, 
demostrando así el grado de 
eficiencia en la 
administración del dinero. 

Fuente: Elaboración propia de acuerdo a los Estados Financieros de corte al 31 de 
diciembre de 2012 
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2.2 MATRIZ DE EVALUACIÓN INTERNA (MEI)22 
 
La Matriz de Evaluación Interna MEI, es un instrumento que identifica las 
fortalezas y debilidades más importantes dentro de la empresa, incluyendo las 
todas la capacidades analizadas anteriormente.  
 
Para su elaboración el equipo de trabajo establecido para realizar el diagnóstico 
se reúne para definirla, utilizando la estadística y las técnicas de análisis 
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 ponderación a cada factor así: Sin importancia (0) y de Gran 
importancia (1). La sumatoria debe ser 1.  
 
Tercero: Seguidamente se califica cada factor de 1 a 4, así: Debilidad importante 
(1), Debilidad menor (2), Fortaleza menor (3), Fortaleza importante (4). Luego se 
multiplica la ponderación de cada factor, por su calificación para obtener el 
resultado ponderado de cada variable.   
 
Cuarto: Se multiplica la ponderación de cada factor por su calificación para 
obtener el resultado ponderado de cada variable. 
 
Quinto: Se suman los resultados ponderados para cada variable. 
 
Sexto: Se socializan los avances de la formulación.  
 
Criterio de decisión: 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 
posición interna, mientras que los resultados menores a 2.5 demuestran una 
organización con debilidades fuertes.  
 
Para la realización de la Matriz de Evaluación interna MEI, el grupo estratégico 
hizo una selección de las fortalezas más 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 más delicado del análisis. 

                                            
22 PRIETO HERRERA, Jorge Eliecer. Gestión Estratégica Organizacional. 4ª Ed. Editorial Ecoe Ediciones. 2012.  
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Tabla 12. Matriz de evaluación interna (MEI) 
 

Factores claves Ponderación Calificación Resultado 
ponderado 

Agresividad para enfrentar a la 
competencia  0.20 4 0.8 

Sistema de información 
empresarial 0.04 3 0.12 

Sentido de pertenencia 
personal directivo 0.05 3 0.15 

Estabilidad Personal Operativo 0.15 1 0.15 
Motivación 0.23 1 0.23 
Oportunidades de progreso. 0.25 2 0.5 
Nivel de remuneración 0.08 1 0.08 

Total  1 NA 2.03 
 

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

 
 
2.3 MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FORTALEZAS (MEF) 
 
La Matriz de Evaluación de las Fortalezas MEF, es un instrumento de análisis 
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 elaboración el equipo de trabajo establecido para realizar el diagnóstico 
se reúne para definirla, utilizando la estadística y las técnicas de análisis 
matriciales. 
 
Los pasos a seguir son:  
 
Primero: Se  identifican las principales fortalezas de la empresa en todas sus 
áreas.  
 
Segundo: Se diseña el plan cartesiano. 
 
Tercero: Se clasifican las fortalezas de acuerdo a su magnitud así: Nivel bajo, 
medio, alto y muy alto.  
 
Cuarto: Se socializan los avances de la formulación.  
 
Criterio de decisión: El resultado de la matriz definirá prioridades para la 
organización y permitirá establecer planes de acción con estrategias alternativas.  
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Tabla 13. Matriz de evaluación de fortalezas (MEF) 
 

 
 

Muy 
alta 

   (cd10), (cd12) 
(ct3), (ct6), (cc 7), (cc 

8), (cc 10), (cc 11),  
(cf 1) (cf 2) (cf3), (cf4), 

(cf5), (cf6), (cf8) 
Alta  (cd1), 

(cd2), 
(cd4), (ct5), (ct1), (ct7)  

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, Gestión 

Estratégica organizacional. 
 
Interpretación: De acuerdo al análisis de la Matriz de Evaluación de Fortalezas 
(MEF), se puede decir que la empresa debe seguir aprovechando al máximo 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 Tecnológica, 
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 acción que 
permitan fortalecerse en el mediano plazo y puedan posteriormente mejorar su 
ubicación, estas son (cd1), (cd2) y (ct2). Ver Tabla 15, para interpretar a que 
fortaleza se hace referencia. Las estrategias serán planteadas en la construcción 
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. Evaluación y pronóstico 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 Tecnológica  

1. Habilidad técnica y de comercialización.  

2. Capacidad de innovación.  

3. Nivel de tecnología utilizada en los procesos comerciales. 

4. Efectividad en los programas de entrega. 
5. Valor agregado del servicio. 

6. Sistema de información empresarial 

7. 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. Concentración de consumidores. 

10. Acceso a organismos privados o públicos. 

11. Portafolio de productos.  
Capacidad Financiera   

1. Fácil acceso a capital cuando lo requiere. 

2. Grado de utilización de su capacidad de endeudamiento 
3. Rentabilidad,  retorno de la inversión. 
4. Liquidez, disponibilidad de fondos internos. 
5. Habilidad para competir con precios. 
6. Inversión de capital, capacidad para satisfacer la demanda. 

7. Estabilidad de costos. 

8. Habilidad para mantener el esfuerzo  ande la demanda cíclica. 

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestión 
Estratégica organizacional 
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2.4 MATRIZ DE EVALUACIÓN DE  LAS DEBILIDADES (MED)23 
 
La Matriz de Evaluación de las Debilidades (MED) es un instrumento de análisis 
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 elaboración el equipo de trabajo establecido para realizar el diagnóstico 
se reúne para definirla, utilizando la estadística y las técnicas de análisis 
matriciales. 
 
Los pasos a seguir son:  
 
Primero: Se  identifican las principales debilidades de la empresa en todas sus 
áreas.  
 
Segundo: Se diseña el plan cartesiano. 
 
Tercero: Se clasifican las debilidades de acuerdo a su magnitud así: Nivel bajo, 
medio, alto y muy alto.  
 
Cuarto: Se socializan los avances de la formulación.  
 
Criterio de decisión: El resultado de la matriz definirá prioridades para la 
organización y permitirá establecer planes de acción con estrategias alternativas.  
 
 

Tabla 15. Matriz de evaluación 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, Gestión 
Estratégica organizacional 

 

                                            
23 Ibíd.  
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Interpretación: De acuerdo al análisis de la Matriz de Evaluación de debilidades se 
puede deducir que la empresa debe poner atención 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 estará apuntando junto con el plan de acción a 
establecer los mecanismos para que la empresa pueda superar en el corto plazo 
esta situación ya que cuenta con los recursos suficientes y necesario y el personal 
directivo comprometido y competente para que pongan atención y tomen medidas 
hacia esta área de la empresa que es la más importante para el buen desarrollo 
de la empresa. Para interpretación 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. Rotación. 

8. Ausentismo. 

9. Motivación  

11. Sentido de pertenencia personal Operativo.  

12. Nivel de remuneración. 

14. Retiros 

15. Sistema de remuneración 

16. Evaluación de desempeño. 

17. Programas de capacitación. 

18. Bienestar y desarrollo. 

19. Oportunidades de progreso. 

Fuente: El autor, basado en el método de Jorge Eliécer Prieto Herrera, Gestión 
Estratégica organizacional 
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2.5 DIAGNOSTICO ESTRATÉGICO EXTERNO  
 
2.5.1 Perfil de oportunidades y amenazas (POAM). Se evalúa 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 tendrán en cuenta factores 
tecnológicos, económicos, políticos, geográficos, competitivos, pues la 
organización no existe ni puede existir fuera de un  ambiente, fuera de ese entorno 
que le rodea; así que el análisis externo permite fijar las oportunidades y 
amenazas que el contexto puede presentarle a una organización. 
 
Para la calificación del perfil de oportunidades y amenazas se utilizará la misma 
metodología del PCI (Perfil de Capacidades Internas). Los criterios ofrecidos 
obedecen los siguientes de acuerdo a la Tabla 17 y 18.  

 
Tabla 17. Criterios de calificación de oportunidades y amenazas 

 
OPORTUNIDADES 

Alta 
Media 
Baja 

AMENAZAS 
Alta 

Media 
Baja 

Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica 
 
Calificación del impacto. Teniendo en cuenta el grado de incidencia de cada una 
de las oportunidades y amenazas se califica Alto, Medio y Bajo 3, 2 y 1. 
 

Tabla 18. Criterios del impacto 
 

OPORTUNIDADES 
Alta Genera altos beneficios a la empresa 
Media Genera algunos beneficios a la empresa 
Baja Genera mínimos beneficios a la empresa 
    

AMENAZAS 
Alta Genera consecuencia graves a la empresa 
Media Genera consecuencias moderadas  a la empresa 
Baja No afecta el desempeño de la empresa 
Fuente: El autor tomado de Humberto Serna, Gerencia Estratégica 



55 

 

Tabla 19. Factores externos 
 

 Oportunidad Amenaza  Impacto 
 ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTO MEDIO BAJO 
Competencia          

Los proveedores 3      3   

Demografía   3      3   

Estilos de vida    2      2  

Desempleo       2   2  

Población 
económicamente 
activa   

3      3  

 

Inflación. IPC (índice 
de Inflación) 

    2   2 
 

Entorno político legal 3      3   

Entorno tecnológico 3      3   

Reformas tributarias    3   3   

Disminución del 
ingreso real en la 
población. 
 

   3   3  

 

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

Humberto Serna, Gerencia Estratégica. 
 
 
2.5.2 Análisis de la competencia24. Para realizar el análisis de la competencia se 
hizo uso de la Matriz del Perfil Competitivo, la cual es una herramienta analítica 
que identifica a los competidores más importantes de la empresa e informa sobre 
sus fortalezas y debilidades particulares. Los resultados de ellas dependen en 
parte de juicios subjetivos en la selección de factores, en la asignación de 
ponderaciones y en la determinación de clasificaciones, por ello se usó 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 Tuluá; se asignó una ponderación 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 asignó a 
cada uno de los competidores, así como también a la empresa objeto de estudio,  
la debilidad o fortaleza de ellas a cada factor clave de éxito, se multiplica la 
ponderación asignada a cada factor clave por la clasificación correspondiente 

                                            
24 DAVID, FRED. R. Conceptos de Administración Estratégica. Decima primera edición. Editorial PEARSON 2008. 
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otorgada a cada empresa, se suman las columnas de resultados ponderados para 
cada empresa, el valor más alto indico el competidor más amenazador y el menor 
el más débil.    
 

1 = Debilidad grave 3 = Fortaleza menor 

2 = Debilidad menor 4 = Fortaleza importante 

 
Se tuvieron se en cuenta para la elaboración de la matriz las siguientes variables 
que corresponden a la realidad del estudio y que permitir 
 
Participación o cuota de mercado. 
Compactibilidad de precios. 
Posición financiera 
Calidad del servicio 
Lealtad del cliente. 
Prestigio. 
Credibilidad en los procesos. 
Ubicación de la empresa. 
Experiencia. 
Tecnología. 
 
Tabla 20. Matriz del perfil competitivo 
 

1 = Debilidad grave 3 = Fortaleza menor 

2 = Debilidad menor 4 = Fortaleza importante 

 

FACTORES CLAVES 
DEL ÉXITO Ponderación 

  

Distribuidora 
JB 

  D/F Pond. D/F Pond. D/F Pond. 
Participación o cuota de 

mercado 
0.08 2 0.16 1 0.08 1 0.08 

Compactibilidad de 
precios 

0.07 2 0.14 3 0.21 3 0.21 

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 
procesos 

0.08 2 0.16 4 0.32 3 0.24 

Experiencia 0.20 2 0.4 4 0.80 3 0.6 
Tecnología 0.22 2 0.44 4 0.88 3 0.66 

Total 1  1.95  3.69  3.09 
Fuente: FRED, David. R. Administración 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 posición ventajosa frente a la 
competencia directa que tiene en el municipio de Tuluá, 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 está en un mercado muy competitivo y pueden sacarle 
ventaja y superarla.  
 
 

Tabla 21. Análisis de los factores externos 
 

FACTOR EXPLICACIÓN 

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 selección. La alta  
capacidad de los proveedores en aspectos de innovación 
y desarrollo tecnológico, precios competitivos, control de 
calidad, logística, 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 Químicas, 
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 financiación y 
descuentos que ofrece. 
 

ENTORNO ECONÓMICO  

Tuluá está ubicada estratégicamente en uno de los 
departamentos más prósperos 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 económico y productivo, gracias a su 
infraestructura vial y la influencia que tiene sobre sus 
municipios aledaños; comercializa gran parte de su oferta 
productiva haciendo relevante el aporte al desarrollo 
económico del área.  Su influencia socioeconómica se 
extiende sobre los municipios aledaños como son: 
Andalucía, Bolívar, Bugalagrande, Riofrío, Buga, entre 
otros, a Tuluá se le considera como una ciudad ejemplo 
de desarrollo y dinamismo comercial. 
 
El movimiento ganadero y agrícola permite que Tuluá 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 aledaños al casco urbano son de 
excelente calidad; lo que genera buena parte del ingreso 
de la región porque ellas en su mayoría son compradas 
por visitantes. 
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“La oferta de servicios, la industria y las actividades 
agropecuarias son la base de la economía del 
departamento, de igual manera, se destacan los servicios 
comerciales, financieros, de comunicación, transporte, 
salud, por su dinámica académica y turismo, este último, 
que se está consolidando como una apuesta al 
desarrollo’’ , como ya se mencionó 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 
difícil de ser transportado en condiciones normales a 
grandes distancias, gracias a los procesos de 
transformación (la industria) y junto con generación de 
valores agregados aportan al desarrollo de empresas del 
sector secundario y terciario, una primera aproximación a 
esa vocación agrícola de municipio de Tuluá es la de caña 
de azúcar, y es la principal fuente de explotación, seguida 
por los cultivos de sorgo, yuca, algodón, maíz entre otros. 
Entre las principales empresas productoras de caña de 
azúcar está el Ingenio San Carlos, empresa que se 
encuentra en el medio desde el año 1945 y siendo esta la 
número uno en cuanto a ventas e ingresos brutos. 
 
El sector secundario tiene relación estrecha con el 
comercio y servicios; como resultado se genera la mayor 
parte del movimiento del sector terciario, por la 
trasformación de sus materias primas; siendo este sector 
el que a simple vista mueve la región en su gran mayoría; 
en algunos libros como el de Estructuras Económicas 
Colombianas, de Gilberto Londoño Aragón , se habla del 
sector cuaternario, donde se incluye la investigación y la 
ciencia; pocas ciudades poseen este tipo de sector 
económico debido al gran coeficiente intelectual que se 
requiere, y los costos. 
 
Enfocado a Tuluá este sector relaciona las actividades 
industriales, que generan procesos de transformación 
mediante la industrialización 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 Compañía Nacional de Levaduras - Levapan, 
Industria de Harinas Tuluá LTDA y Productora de Jugos 
S.A  empresas reconocidas a nivel local, regional, y 
nacional, e incluso internacional. Así mismo las empresas 
industriales de Tuluá se han venido consolidando por su 
tradicionalidad y los excelentes productos que le brindan 
al mercado, mediante sus buenas prácticas de 
manufactura y normatividad legal vigente, que permite 
certificar un producto de excelente calidad. Durante años 
se han consolidado como pioneras del desarrollo 
industrial en la ciudad, dándole fuerza al sector 
secundario, siendo este competitivo con el de muchas 
ciudades del país. 
 
El Producto Interno Bruto de Colombia está compuesto, 
en más del 50%, por el sector terciario, el cual se 
concentra en las cuatro ciudades principales.  
 
Esta tendencia crece cada día más, principalmente, en 
relación con las actividades comerciales y las entidades 
financieras. 
 
Desde el sector terciario, Tuluá 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 así mismo a actividades comerciales y/o 
prestadoras de servicio siendo las principales el Banco de 
Occidente, Compañía de Electricidad de Tuluá S.A. E.P.S 
y Coomeva EPS. Este sector es característico por el poco 
espacio que utiliza y su alta rentabilidad, lo que explica la 
concentración de estas actividades. Se detallaran las 
subdivisiones del sector terciario inferior, que agrupa a 
pequeños comerciantes, tiendas, transporte terrestre, 
hospitales, cementerios, universidades y más; localizados 
muchos de ellos de forma dispersa en la ciudad y en las 
áreas 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 pequeñas y medianas 
empresas, ya que son estas entidades prestadoras de 
servicios brindan a los comerciantes la facilidad de 
obtener créditos para las pequeñas y medianas 
empresas, logrando que el sector terciario se desarrolle y 
mejore así la calidad de vida de las personas. 
 
El comercio es una de las actividades que más se destaca 
en Tuluá,  la zona de influencia a nivel de comercio 
comprende 15 municipios, con sus correspondientes 
corregimientos y veredas, siendo estos: Zarzal,  La 
Victoria, La Unión, Toro, Roldanillo, Bolívar, 
Bugalagrande, Riofrío, Trujillo y Andalucía. Estas 
actividades comerciales las coordina la Cámara de 
Comercio que se encuentra establecida en el municipio de 
Tuluá y cuya jurisdicción comprende los municipios de 
Tuluá, Andalucía, Riofrío, Trujillo, Bugalagrande, Bolívar y 
Zarzal. 
 
En el sector cuaternario la potencialidad de la economía 
radica en la drástica transformación 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 función de la velocidad de la 
información a través de las redes (Borja y Castell: 2004). 
Por último el sector quinario que es uno de los más 
acogidos por la población, por relacionar entretenimiento, 
educación, arte y cultura. 
 
Tuluá es un municipio económicamente activo con 
participación en los cinco sectores de la economía, sin 
embargo la situación 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 pequeño las condiciones de la 
población empleada no son las mejores se observa  
elusión al Sistema General de seguridad Social y es 
común observar salarios  inferiores al salario mínimo 
especialmente en el sector comercio. 
 
 

DEMOGRAFÍA 

De acuerdo a las proyecciones realizadas por el DANE 
basadas en el Censo 2005, la población del municipio 
para el año 2011 está alrededor de 201.670 habitantes. El 
municipio ocupa una extensión territorial total de 910.55 
km2, para una densidad de 217 habitantes por km2, de los 
cuales el 98.78% equivale al área rural y el 1.22% 
equivale al área urbana. La composición de la población 
corresponde a 48.13% hombres y 51.87% mujeres. 
Presenta un índice de masculinidad de 92.79 lo que 
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significa que para el año 2011 existe una relación 
aproximada de 93 hombres por cada 100 mujeres. La 
edad mediana de la población es de 13.94 años. 
 
La expectativa de vida al nacer de la población general 
tulueña para el año 2011 es de 83,91 años (79,77 para 
hombres y 87,96 para mujeres). 
 
Se observa una baja población menor de cinco (5) años 
comparada con los grupos de edades intermedias. Un 
índice de masculinidad en menores de 15 años mayor al 
100%, el cual se invierte a partir del grupo de 15 a 20 
años. Lo anterior indica en los menores de edad una 
proporción mayor de hombres, pero después de este 
grupo de edad se observa un déficit masculino, 
especialmente entre los jóvenes grupo de 25 a 29 años 
hasta los 35 a 39 años, muy seguramente debido a los 
efectos de las defunciones por causas externas en 
hombres en estos grupos de edades. 
 

Grafico 1: Pirámide poblacional de Tuluá 

 
La pirámide poblacional del municipio es constrictiva, lo 
que indica un comportamiento estable de la tasa de bruta 
de mortalidad, una disminución de la mortalidad infantil; 
una disminución de la natalidad, una disminución de la 
fecundidad, y el aumento de la esperanza de vida al 
nacer. 
 

ESTILOS DE VIDA  

La comunidad Tulueña se ha caracterizado por ser 
tradicionalista, respetuosa de los valores y le ha dado 
especial importancia a la unión familiar, a pesar de la 
difícil situación económica que se vive en todo el país, se 
nota que ésta ha elevado su nivel de vida y ha 
experimentado nuevos comportamientos  relacionados 
con sus hábitos alimenticios, vivienda, vestido, 
comportamentales y de prevención de la salud.  

ENTORNO POLÍTICO LEGAL 

En este análisis se estudia como las Mipymes están 
respaldadas por el Gobierno Nacional, la ley 905 de 2004, 
es una modificación de la ley 590 de 2000, en donde se 
hacen disposiciones para contribuir con la promoción del 
desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa, esta 
ley pretende estimular el crecimiento económico del país 
por medio de la creación de empresa en cualquier 
actividad económica (agrícola, comercial, industrial, 
empresarial, de servicios, artesanos, etc.)  
 
El sistema nacional de Mipymes, está conformado por el 
Consejo Superior de pequeña y mediana empresa, el 
Consejo Superior de microempresa y los Consejos 
Regionales. Este mismo está integrado por: el Ministerio 
de Comercio, Industria y Turismo, Ministerio de Protección 
Social,  Ministerio de Agricultura, Departamento Nacional 
de Planeación, SENA, Colciencias, Bancoldex,  Fondo 
Nacional de garantías y Finagro, coordinaran las 
actividades y programas  que desarrollen las Mipymes. 
Este sistema estará coordinado por el Viceministro  de 
desarrollo empresarial del Ministerio de Comercio, 
Industria y Turismo. 
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Estos son los parámetros sobre los que deberá actuar 
este sistema: 
 
Propiciar la investigación de mercados  y planes de 
exportación sectoriales y regionales. 
 
Promover la creación de sistemas de financiación y 
acceso a capitales. 
 
La gestión tecnológica y del conocimiento de las 
Mipymes. 
 
Propiciar el acompañamiento y asesoría a las Mipymes. 
 
Establecer programas emprendedores y espíritu 
empresarial  regional. 
 
Propiciar el desarrollo de programas y recursos de 
negocio. 
 
Podrá recomendar proyectos presentados a Fomipyme, 
Sena y Colciencias. 
 
Fomentar la conformación de Mipymes. 
 
La idea de esta ley es generar  desarrollo económico, 
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 además la Ley 
1014 de 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento, 
la cual tiene por objeto promover el espíritu emprendedor 
en todos los planteles educativos para que se desarrollen 
planes de inversión encaminados a la creación 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,  está en pro del desarrollo económico 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 políticas, económicas, industriales, 
ambientales, laborales, entre otras. El presidente de 
Colombia está seguro que por medio de estos tratados de 
intercambio comercial se pueden generar miles de 
empleos, donde estas nuevas fuentes de trabajo serán de 
calidad y muy bien remunerados.  
 
Colombia  podrá aumentar las exportaciones además de 
que muchos de esos productos no  pagaran aranceles, se 
promoverá la inversión extranjera, entre otras ventajas 
que para algunos expertos al contrario del presidente 
piensan que muchos sectores de la economía 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 constitución de estas además no están 
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, logística e infraestructura al momento 
de competir. 
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La  gestión pública del municipio de Tuluá, el desarrollo 
del talento humano y el buen gobierno son instrumentos 
que propician transparencia administrativa, inclusión y 
desarrollo, ampliando y fomentando las capacidades e 
iniciativas de participación e intervención política, social y 
ambiental de la ciudadanía 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 
podrían ver beneficiadas debido a que serían amparadas 
por los estamentos que el gobierno municipal ponga en 
práctica para el desarrollo de sus procesos 
administrativos, estos se encuentran explicados en el Plan 
de Desarrollo Municipal en el artículo 11. Sectores, 
programas y líneas estratégicas para el desarrollo del 
pacto para la competitividad y el empleo el cual busca 
fortalecer la gestión pública, el desarrollo del talento 
humano y el buen gobierno como instrumentos para 
propiciar transparencia administrativa, inclusión y 
desarrollo, ampliando y fomentando las capacidades e 
iniciativas de participación e intervención política, social y 
ambiental de la ciudadanía y de las organizaciones 
sociales como expresiones de democracia participativa.  
 
En lo relacionado al Entorno Jurídico, los objetivos del 
Plan de Desarrollo del municipio de Tuluá, 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 Destinación, La  
Estratificación Socioeconómica, La Información Contable 
y Financiera del municipio, entre otros. 
 
El municipio de Tuluá cuenta con el Centro de Atención 
Empresarial CAE, el cual es un programa de simplificación 
de trámites suscrito inicialmente entre la Cámara de 
Comercio y el Municipio de Tuluá con la coordinación 
nacional de Confecámaras y el apoyo de la Embajada del 
Reino de los Países Bajos, además de otras instituciones 
que fortalecen el desarrollo como con Fenalco, la Dian. 

ENTORNO TECNOLÓGICO 

Históricamente se ha planteado la manera de producir 
bienes al menor costo como soporte del desarrollo, por 
ello la generación de industria tanto urbana como rural, 
constituye la prioridad de los países.  
 
En este sentido el crecimiento industrial se considera el 
factor básico para generar desarrollo, puesto que la 
industrialización conlleva mayor producción, empleo e 
ingresos; lo que sin duda constituye un reduccionismo del 
problema económico a un debate meramente técnico 
entre la asignación 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 
Tecnología, se establecen las bases normativas para 
desarrollar los procesos de regionalización de Ciencia y 
Tecnología en Colombia, a través de las comisiones en 
todo el país. Esta Ley se constituye como un instrumento 
fundamental para la generación e impulso de las cadenas 
productivas.  
 
Una de las mayores fuentes de desarrollo para la ciencia, 
tecnología e innovación 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 elaboración de los diferentes productos, 
hasta lograr la comercialización en los mercados 
competitivos de los mismos.  
 
De acuerdo a los planes de desarrollo se aspira a que 
Tuluá  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 económicos de la región para que se 
acojan a algún programa y pueda alcanzar modernización 
en sus diferentes actividades.  
 
En la ciudad de Tuluá las microempresas, han realizado 
esfuerzos, por mejorar sus condiciones de producción, 
varias han desarrollado innovaciones, tanto en 
maquinaria, productos y procesos, lo cual pone al 
descubierto que las PYME, se adaptan fácilmente, a los 
cambios del entorno económico, aunque por limitaciones 
financieras, más lentamente que las grandes empresas.  
 
En el Municipio de Tuluá se hace uso de tecnologías 
combinadas, en los procesos de producción de bienes y 
servicios.  

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

 
 
2.5.3 Análisis de las cinco fuerzas de Porter en la Distribuidora, El 
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 organización de tipo comercial que tiene como objetivo la 
comercialización 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 fácil interacción y otorgan crédito en un corto plazo siempre y 
cuando se demuestre solvencia económica, antigüedad o respaldo financiero. Los 
posibles competidores nacientes en la mayoría de casos pueden llegar a 
prosperar pues una persona con capacidad económica puede acceder a los 
proveedores y a las economías de escala que los mismos ofrecen. Por otro lado 
los costos de operación, administrativos y de sostenimiento para una empresa 
nueva mientras se conocen e incursionan de lleno en el mercado pueden ser bajos 
y así 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 
quedarse en este segmento de distribuidores. 

Rivalidad entre empresas competidoras: Aunque inicialmente la Distribuidora, 
“El Campesino” no tenía muy en cuenta a la competencia, su desarrollo y 
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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 Tuluá, 
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 situación, la empresa cuenta con competidores  amistosos, amables, y que 
manejan una competencia leal, algo que es muy importante para cualquier 
mercado, como se mencionó 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 – organización, ninguno habla 
ni comenta de sus falencias ni a los mismos trabajadores ni tampoco a los clientes 
así sepan que son de la otra empresa. 

Poder de negociación con los proveedores: En la mayoría 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 
número mínimo 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 características 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 volúmenes de venta y promociones atractivas de parte y parte.  

Poder de negociación con los clientes: Los clientes son muy sensibles a la 
variación de precios, a las promociones y a los descuentos, convirtiéndose esto en 
ocasiones en un problema, pues la negociación 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 características, desempeño y precio no  
son comparados de manera funcional, en  desempeño o tecnología 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 campañas y otra forma de marketing  que impulsa el producto o 
simplemente por ser una marca reconocida en el mercado. 

 
2.6 ANÁLISIS 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 análisis DOFA ayuda a 
determinar si la organización está capacitada para desempeñarse en su medio.  
 
Cuanto más competitiva en comparación con sus competidores este la empresa, 
mayores probabilidades tiene de éxito. Esta simple noción de competencia 
conlleva consecuencias poderosas para el desarrollo de una estrategia efectiva.  
 
2.6.1 Elaboración de la hoja de trabajo. Para la realización del análisis DOFA, 
se utilizaron el análisis interno (PCI), el auditaje del entorno (POAM) realizando 
una agrupación de los factores clave de cada uno de estos análisis. Para ello se 
utilizó la hoja de trabajo que permita esta clasificación, dicha hoja de trabajo se 
muestra a continuación: 
 
2.6.2 Realización de la matriz DOFA. Con base en las matrices de análisis de 
fortalezas y debilidades MEF Y MED se realiza el análisis DOFA, que consiste en 
relacionar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, preguntándose 
cómo convertir una amenaza en oportunidad, cómo aprovechar una fortaleza, 
cómo 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 
institución que se enfrenta sólo a amenazas externas y debilidades internas, 
puede encontrarse en una situación totalmente precaria, tendrá que luchar por su 
supervivencia o llegar hasta su liquidación.  
 
La Estrategia DO (Mini-Maxi). La segunda estrategia, DO (Debilidades –vs- 
Oportunidades), intenta minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades.  
 
Una institución podría 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 institución 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 
institución fuerte tenga que dedicarse a buscar amenazas en el medio ambiente 
externo para enfrentarlas. Por lo contrario, las fortalezas de una institución deben 
ser usadas con mucho cuidado y discreción. 
 
La Estrategia FO (Maxi-Maxi). A cualquier institución le agradaría estar siempre en 
la situación donde pudiera maximizar tanto sus fortalezas como sus 
oportunidades, es decir aplicar siempre la estrategia FO (Fortalezas –vs- 
Oportunidades) Tales instituciones podrían 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. 
Evaluación y pronóstico del medio. 
Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes 
Agresividad para enfrentar la competencia. 
Sistema de control. 
 Sistema de toma de decisiones.  

Capacidad Tecnológica 
Habilidad técnica y de comercialización.  
Capacidad de innovación.  
Nivel de tecnología utilizada en los procesos comerciales. 
Efectividad en los programas de entrega. 
Valor agregado del servicio. 
Sistema de información 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. Concentración de consumidores. 
10. Acceso a organismos privados o públicos. 
11. Portafolio de productos.  

Capacidad Financiera 
1. Fácil acceso a capital cuando lo requiere. 
2. Grado de utilización de su capacidad de endeudamiento 
3. Rentabilidad,  retorno de la inversión. 

Nivel académico del Talento Humano Operativo. 
Experiencia laboral Operativa. 
Estabilidad Personal Operativo 
Rotación. 
Ausentismo. 
Motivación  
Sentido de pertenencia personal Operativo.  
Nivel de remuneración. 
Retiros 
Sistema de  
remuneración 
Evaluación de desempeño. 
Programas de capacitación. 
Bienestar y desarrollo. 
Oportunidades de progreso. 
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4. Liquidez, disponibilidad de fondos internos. 
5. Habilidad para competir con precios. 
6. Inversión de capital, capacidad para satisfacer la 
demanda. 
7. Estabilidad de costos. 
8. Habilidad para mantener el esfuerzo  ande la demanda 
cíclica. 

AMENAZAS OPORTUNIDADES 
1. Desempleo 
2. Inflación  
3. Reformas tributarias 
4. Disminución del ingreso real en la población 
 

1. Competencia 
2. Los proveedores 
3. Demografía   
4. Estilos de vida   
5. Población económicamente activa   
6. Entorno político legal 
7. Entorno tecnológico 

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 
Demografía   
Estilos de vida   
Población económicamente activa   
Entorno político legal 
Entorno tecnológico 

Agresividad para enfrentar a la 
competencia. 
Sistema de toma de decisiones.  
Nivel de tecnología utilizada. 
Valor agregado del servicio. 
Fortaleza de los proveedores. 
Concentración de consumidores. 
Acceso a organismos privados y públicos. 
Fácil acceso a capital cuando lo requiere. 
Grado de utilización de su capacidad de 
endeudamiento 
Rentabilidad,  retorno de la inversión. 
Liquidez, disponibilidad de fondos internos. 
Habilidad para competir con precios. 
Inversión de capital, capacidad para 
satisfacer la demanda. 
Habilidad para mantener el esfuerzo  ande 
la demanda cíclica. 

 

Nivel académico del Talento Humano 
Operativo. 
Experiencia laboral Operativa. 
Estabilidad Personal Operativo 
Rotación. 
Ausentismo. 
Motivación  
Sentido de pertenencia personal Operativo.  
Nivel de remuneración. 
Retiros. 
Sistema de remuneración. 
Evaluación de desempeño. 
Programas de capacitación. 
Bienestar y desarrollo. 
Oportunidades de progreso. 

 ESTRATEGIA DA ESTRATEGIA DO 
AMENAZAS 

Desempleo 
Inflación 
Reformas tributarias. 
Disminución del ingreso real en la población. 

 

Crear la Política de Contratación, Beneficios 
Extralegales Jubilación 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 economía del municipio en cuestión 
de disminución del desempleo.  
 
 
 

 
 

Diseñar una Política de Capacitación 
Empresarial. 
 
Diseñar e implementar una Política de 
Conciliación 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 política de libre opinión, 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 Política de Relación con 

Proveedores, en la que se estipule 
claramente las formas de relación, personas 
a cargo y las prácticas que promueven el 
desarrollo de los proveedores. 

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

 
Establecer las Políticas Publicitarias  

 
 
 
 

Desarrollar una Política que establezca los 
lineamientos que regulan las relaciones y el 
apoyo a la comunidad. 
 
Desarrollar una Política ambiental, donde 
participen los trabajadores de la empresa.  
 

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia 
Estratégica 
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2.7  DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
 
2.7.1 Misión. Somos una empresa sólida en la distribución de granos, víveres y 
abarrotes al por mayor y al  detal. Hacemos presencia en hogares, tiendas, 
supermercados, droguerías, autoservicios y depósitos de la región con productos 
de calidad, precios especiales y despachos oportunos. Nuestro compromiso es ser 
generadores de desarrollo comercial y social, mediante nuestras políticas de 
ventas y generación de empleo.   
 
2.7.2 Visión. Llegaremos a ser la despensa líder de granos, víveres 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 Económica que estamos padeciendo desde hace varios años, nos hemos 
sostenido y crecido un poco, gracias a que contamos con el apoyo de todos 
nuestros Proveedores.   
 
Estamos ubicados en la ciudad de Tuluá Valle en la Calle 50 No  No 40-81  
Parque Industrial y Comercial Nuestros Puntos de ventas están 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 sólo por los esfuerzos. Nuestra organización 
es un ente de  confianza y de prudente apreciación 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 
incorporación de políticas atractivas de venta y calidad en el servicio al cliente, con 
el fin de crecer un 15% anual, con relación a las ventas netas del año 
inmediatamente anterior. 
 
Objetivo de rentabilidad. Incrementar la rentabilidad en un 20%, mediante el 
poder de negociación 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 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA PARA LA 
“DISTRIBUIDORA” DE LA EMPRESA EL CAMPESINO 
 
La propuesta es diseñada 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 política de contratación, beneficios 
extralegales,  jubilación 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 economía del municipio en cuestión de disminución del desempleo, a esta 
estrategia se le relacionan diez actividades con su respetivo indicador, Ver Tabla 
24. 
 
Las estrategias DO, consisten en diseñar una política de capacitación empresarial, 
diseñar e implementar una política de conciliación 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 
política de libre opinión, 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 política de relación con 
proveedores, en la que se estipule claramente las formas de relación, personas a 
cargo y las prácticas que promueven el desarrollo de estos, establecer una política 
que regule las relaciones con el cliente y/o consumidores ya sean potenciales o 
reales y establecer las políticas publicitarias, se sugieren 12 actividades con sus 
respectivos indicadores. Ver Tabla 26. 
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Las estrategias FO, consisten en desarrollar una política que establezca los 
lineamientos que regulan las relaciones y el apoyo a la comunidad, desarrollar una 
política ambiental, donde participen los trabajadores de la empresa. Se diseñaron 
seis actividades, con sus respectivos indicadores. Ver Tabla 27. 
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Tabla 24. Caracterización de la estrategia DA 

Estrategia Actividades a  realizar Indicador 

Crear la Política de Contratación, Beneficios Extralegales 
Jubilación 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 economía del 

municipio en cuestión de disminución del desempleo. 

Solicitar asesoría externa, profesional en el área,  Consultora experta en 
Administración del Recurso Humano. 
 
Establecer los Lineamientos de la Política de Contratación y Beneficios 
Extralegales Jubilación y Reglamento Interno de la empresa teniendo en 
cuenta la normatividad laboral vigente.  
 
Incluir procedimientos y contenidos relacionados con la no discriminación, 
criterios de selección y promoción homogéneos e igualitarios en la Política 
de Contratación 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. 

Remuneración a los 
trabajadores. 

Difundir la Política de Contratación y Reglamento Interno a través de todas 
las instancias y medios de comunicación interno que tiene la empresa. 
 
Establecer mecanismos de control y evaluación para la Política de 
Contratación y Reglamento Interno de la empresa. 
 
Establecer sanciones a las faltas del personal contra el lineamiento 
establecidos en la Política de Contratación y Reglamento Interno de la 
empresa. 
 
 

Ausentismo laboral 
 

Elaborar una política de beneficios extralegales en distintos ámbitos. Esta 
política debe ser clara en cuanto los requisitos y formas de acceso, además 
de la o las personas a cargo de gestionarlos. 
 
Establecer un mecanismo recoger la opinión 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 jubilación respecto de los procesos 
y cambios que involucra la jubilación y la importancia del ahorro voluntario.  
 
Instaurar programas de apoyo económico y psicológico a los trabajadores 
que se encuentran en proceso de jubilación.  

Rotación 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. Caracterización de la estrategia DO 

 
Estrategia Actividades a  realizar Indicador 

Diseñar una Política de Capacitación 
Empresarial  

Desarrollar mecanismos de motivación a procesos de capacitación 
brindados por la Organización a sus trabajadores. 
 
Generar mecanismos que faciliten el acceso a capacitación, tales como 
horarios especiales o formas de financiamiento parcial o total. 
 
Comunicar al Público Interno la Política de Capacitación y beneficios 
Empresariales. 
 
Formación de los trabajadores. 
 
Generar un plan de capacitación, que contemple la realización de cursos a 
distintas, virtuales y presenciales en áreas que eleve el nivel profesional, 
empleabilidad y crecimiento personal de los trabajadores, permitiendo su 
promoción profesional a largo plazo. Este plan debe ser diseñado para que 
cualquier trabajador tenga acceso a los cursos. 
 
Desarrollando iniciativas que integren a las familias de los trabajadores en 
procesos de capacitación. 

Evaluación de 
resultados y 

competencias del 
trabajador 

Generar un plan de capacitación, que contemple la realización de cursos a 
distintas, virtuales y presenciales en áreas que eleve el nivel profesional, 
empleabilidad y crecimiento personal de los trabajadores, permitiendo su 
promoción profesional a largo plazo. Este plan debe ser diseñado para que 
cualquier trabajador tenga acceso a los cursos. 
 
Desarrollando iniciativas que integren a las familias de los trabajadores en 
procesos de capacitación. 

Formación de los 
trabajadores  

 

Diseñar e implementar una Política de Conciliación 
Vida Familiar y Vida Laboral. 

 
 

Establecer prácticas 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 atención a hijos tanto a madres como 
a padres, más allá del permiso maternal o paternal. 
 
 
Generar instancias de participación de los trabajadores con sus familias. De 

Conciliación de la vida 
laboral, familiar y 

personal  
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manera que no se olvide la condición de trabajador que forma parte de un 
núcleo 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 Básico Legal: 
 
1. Política 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. 
 
Estructurar el Comité del COPASO (Comité Paritario de Salud 
Ocupacional).  
 
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 
Organización los riesgos laborales relacionados con la seguridad e higiene. 
 
Comunicar a todo el Público Interno sobre todos los riesgos laborales 
encontrados en la organización especialmente en sus puestos de trabajo y 
las acciones preventivas, correctivas o 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 promoción de formas de vida saludable. 
 
Adecuar los ambientes físicos de la Organización en espacios saludables y 
agradables para trabajar 
 
Promover un clima laboral sano, participativo, transparente, respetuoso y 
comunicativo. 

Accidentes de trabajo 
y enfermedades 

profesionales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Política de salud y 
seguridad en el trabajo 
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Elaborar una política de libre opinión, 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 
Gestión Administrativa. 
 
 Instalar un buzón de sugerencias, quejas y reclamos para los trabajadores 
de la Organización. 

Representación 
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.  
 

Representación formal 
de los trabajadores en 

la gestión  
 

Fuente: El autor, Modelo adaptado a las necesidades de la empresa, sugerido por Humberto Serna, Gerencia 
Estratégica. 
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Tabla 26. Caracterización de las estrategias FA 
 

Estrategia Actividades a  realizar Indicador 

Elaborar una Política de Relación con 
Proveedores, en la que se estipule 
claramente las formas de relación, 

personas a cargo y las prácticas que 
promueven el desarrollo de los 

proveedores. 
 
 
. 

Elaborar un registro completo acerca de las características de los proveedores 
de la empresa. 
 
Establecer por escrito las exigencias mínimas para la selección de proveedor 
y/o Empresas Contratistas, teniendo en cuenta que al implementar un .Sistema 
de Gestión en RSE se debe dar privilegiando aquellos que cumplen con la 
legislación laboral, tributaria, vela por el buen estado social de sus trabajadores 
- comunidad y el cuidado del medio ambiente, con el fin de integrar la práctica 
del RSE en toda la Cadena Productiva. 
 
Comunicar a los proveedores y al público interno las exigencias mínimas de 
selección y políticas de relación con sus proveedores establecidas por la 
organización.  
 

Selección, 
evaluación y 

asociación con 
proveedores  

 

Establecer una Política que regule las 
relaciones con el cliente y/o consumidores 

ya sean potenciales o reales. 
 
 

Incluir en el Código de Ética los lineamientos que regulan las relaciones de la 
organización con sus consumidores, donde se privilegien los derechos de los 
consumidores en cuanto a la información y seguridad de los productos o 
servicios. 
 
Establecer procedimientos orientados a la reposición o cambio de productos 
defectuosos ya sea tangible o intangible. 
 
Capacitar a los trabajadores en cuanto a la atención y derechos de los 
consumidores. 
 
Diseñar un sistema de atención y diálogo con los consumidores, capaz de 
recoger sugerencias, reclamos y peticiones respecto a las características del 
producto o servicio recibido. 
 
Dar a conocer a los consumidores el sistema de atención y diálogo, los 
procedimientos de producción y/o Servicios brindados establecido y 
desarrollados por la organización. 

Retención y 
fidelización del 

cliente  
 
 
 
 
 
 
 

Reclamación de 
productos  

 
 
 
 
 

Establecer las Políticas Publicitarias 
 

Establecer los valores, principios éticos y lineamientos de competencia leal y 
desleal que guiarán las relaciones con la competencia. 
 
Comunicar la Política Publicitaria al Público Interno en especial al 
personal del área de mercadeo o publicidad.  
 

Impacto por 
marketing social 
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Establecer mecanismos para implementar sanciones a las acciones que van en 
contra de los lineamientos estipulados en la Política Publicitaria.  
 
Participar en asociaciones o 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. Caracterización de las estrategias FO 

 
Estrategia Actividades a  realizar Indicador 

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

Incluir en el Código de Ética los lineamientos que regulan las relaciones y el apoyo a la 
comunidad. 
 
Identificar los públicos de interés con los que la empresa se relacionará.  
 
La empresa debe distinguir según su importancia, cuáles son los públicos de interés que 
requiere abarcar 
 
Diseñar una estrategia de relación y comunicación con los grupos de interés, estableciendo 
instancias de diálogo donde se recolecten demandas, necesidades y expectativas a las cuales 
se les debe dar respuesta, por último es importante apoyar el desarrollo social y económico 
según corresponda, teniendo en cuenta que todo apoyo debe ir en concordancia con la 
Planeación Estratégica de la Organización. 

Gestión de impactos 
a la comunidad  

 

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

 

Incluir en el Código de Ética los lineamientos que regula la actividad ambiental de la 
organización, que establezca claramente los compromisos que asume la empresa en materia 
medioambiental. 
 
Difundir los lineamientos que regula la actividad ambiental, entre el Público Interno, con el fin 
de que cada miembro de la empresa la conozca y respete. 

Verificación 
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 III 
 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
3.1 CONCLUSIONES 

 
 

Al momento de diseñar los planes estratégicos se tuvo en cuenta las 
características de la empresa, su capacidad económica y el contexto real en la 
cual esta se desenvuelve. Estos planes estratégicos presentan como prioridad la 
participación de todas las áreas 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 consistió en el desarrollo del diagnóstico 
estratégico se puede decir que: En el análisis de la Capacidad Directiva se 
evidencia que el estilo de la dirección   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 realización en su 
trabajo; Se evidencia desarrollo de  directrices administrativas éstas se han 
desarrollado al exterior, al interior funciona un sistema de información que fluye de 
manera efectiva, conduciendo a la buena comunicación y fuertes relaciones entre 
los miembros del equipo.  
 
En lo relacionado a la Capacidad Tecnológica, la empresa ha logrado a través de 
la inversión en tecnología actualizar los sistema de información contable, 
financiero, tributario, de administración de salarios, inventarios. El sistema ofrece 
ventajas reales en cuanto a la minimización 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 tradición de los clientes y de la permanencia de 
esta por casi 35 años, cuenta con planes de mercadeo, que le permiten descubrir 
cuál es el su verdadero potencial, realiza análisis 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  diagnóstico  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 selección 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 recomendación; la 
empresa presenta frecuentemente rotación de personal en la Distribuidora, pero 
no porque se han promovido a otros cargos sino porque hay constantes retiros 
que en la mayoría se dan por iniciativa de la empresa, debido al mal procesos de 
selección 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 análisis externos se concluyen que actualmente las barreras de 
entrada de nuevos competidores que existen dentro del mercado son altas, como 
consecuencia de ser una organización de tipo comercial que tiene como objetivo la 
comercialización 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 
fácil interacción y otorgan crédito en un corto plazo siempre y cuando se 
demuestre solvencia económica, antigüedad o respaldo financiero. 
 
Aunque inicialmente la Distribuidora, “El Campesino” no tenía 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 Tuluá, 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 
características, desempeño y precio no  son comparados de manera funcional, en  
desempeño o tecnología 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 área relativamente nueva, la  cual cuenta con 
aproximadamente 5 años de estar operando bajo esta denominación como 
respuesta a la necesidad de la empresa, pero con numerosas dificultades en los 
procesos lógicos en la administración del Recursos Humano. En principio la 
demanda priorizar la estandarización del proceso de selección, el cual se ha 
estado construyendo durante varios años pero sin resultados óptimos. Sin 
embargo, no conformes con este limitado campo de acción, a corto plazo, el 
propósito fundamental es el de consolidar el área de recursos humanos mediante 
la creación 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 Área de Gestión Humana se recomienda la implementación de programas 
que aseguren no sólo el proceso de selección sino también la integralidad de las 
áreas, como el de bienestar, salud ocupacional.   
 
Programas como el de Admisión de personas cuyo objetivo es el de proponer los 
procesos de admisión de personas, es decir, los procesos por medio de los cuales 
la empresa incorporará personas a sus labores cotidianas. Se indicará el proceso 
para reclutar personal, orientado a la organización 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 abordará la selección de 
personal mediante la cual la empresa evaluará y escogerá las personas más 
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 comunicación donde la 
empresa divulga y ofrece oportunidades de trabajo, este es un proceso de doble 
vía, 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 básicos. Es fundamental que atraiga candidatos para 
seleccionar.  
 
Se recomienda aplicar los planes estratégicos teniendo en cuenta los pasos a 
seguir  para esperar el impacto o resultado deseado.  
 
Promover la participación de todos los miembros de la empresa en los procesos 
de establecimiento y monitoreo de los planes de acción.  
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ANEXO A 
 

Cuestionario analizado por el Grupo estratégico  
 

 
CAPACIDAD DIRECTIVA SI   NO  

DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO   

PLANEACIÓN   
¿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 misión y la 
visión de la empresa? 

  

¿Tiene definido los principios corporativos de la 
empresa? 

  

¿Define y documenta los valores para la 
empresa? 

  

¿Según los resultados que obtiene en términos 
de satisfacción del cliente, considera que su 
empresa es competitiva? 

  

¿Tiene trazados indicadores de gestión para 
determinar la rentabilidad de la empresa?   

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

  

CAPACIDAD DIRECTIVA   

DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO   

ORGANIZACIÓN   
¿Es clara la estructura organizacional de la 
empresa? 

  

¿Existe un organigrama explícito?   
¿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 
coordinación entre las funciones de la empresa? 

  

¿Se encuentran establecidos sistema de 
autoridad e información? 
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¿Se ha definido un sistema de control y 
evaluación? 

  

CAPACIDAD DIRECTIVA   

DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO   

DIRECCIÓN   
¿Existe una clara definición de las funciones de la 
dirección? 

  

¿Se toman ágiles y oportunas las decisiones?   
¿Existe buena comunicación entre los directivos?   
¿Existe coordinación en la toma de decisiones?   
¿Hay un sistema de auditoría de la 
comunicación? 

  

¿La gerencia utiliza un sistema participativo?   
CAPACIDAD DIRECTIVA   

DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO   

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

  

¿Existe un proceso para la selección de 
personal? 

  

¿Existe un proceso de inducción para el personal 
nuevo? 

  

¿Los integrantes de la empresa están altamente 
motivados? 

  

¿Se ofrecen planes de capacitación para los 
integrantes de la empresa? 

  

¿Se cuenta con un sistema de evaluación del 
desempeño? 

  

¿Son adecuadas las condiciones físicas del 
trabajo? 

  

¿La empresa tiene un sistema de administración 
de salarios? 

  

¿Existen parámetros claros para la selección de 
personal? 

  

¿Existen parámetros claros para evaluar el 
desempeño del personal? 

  

¿Existen planes de motivación?   
¿Existen planes y programas de capacitación?   
¿Existen planes de bienestar social?   

CAPACIDAD DIRECTIVA   

DESCRIPCIÓN DEL DIAGNÓSTICO   

CONTROL   
¿Se han definido parámetros para confrontar los 
resultados organizacionales en las distintas 
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áreas? 
¿La empresa maneja sistemas de control de 
gestión? 

  

¿La empresa maneja sistemas de controles 
operativos?  

  

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

  

¿Hay información sobre el desempeño de la 
empresa? 

  

¿Se han establecidos normas y métodos para 
medir el desempeño de la empresa? 
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ANEXO B 
 

LA DISTRIBUIDORA 
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