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Resumen

Introduccion: La planeacion estratégica es una proyeccion de lo que se puede
obtener a largo plazo, destacando las fortalezas, mejorando las debilidades e
identificando y aprovechando las oportunidades. En la Costa Caribe Colombiana,
la mayoria de las comercializadoras al por mayor y al detal, provienen de
iniciativas propias, y surgen dada la necesidad de un mercado puntual.

Objetivo: Estructurar un plan estratégico para un depdsito especializado en la
distribucion al por mayor y al detal en Cartagena, utilizando la herramientas de
analisis que le permita identificar los factores criticos de éxito.

Metodologia: La investigacion es de tipo descriptivo, de caracter trasversal. Se
realizd un Sondeo de Opinion y Consumo del Depdsito a los Clientes, junto con
revision de la documentacion de la empresa. Al sondeo se realizé tablas de
frecuencia porcentual y la documentacion se organizo, resumié y evalué de
acuerdo a los objetivos planteados.

Resultado: Como fortaleza se encontré un excelente manejo de un producto
principal y Atencion al cliente, la principal debilidad es que la empresa no posee un
organigrama y no se tiene constituido fisicamente las labores que debe
desempenar cada empleado dentro de su area de trabajo, como tampoco existen
medios publicitarios, asi como no se lleva a cabo una retroalimentacion dentro del
personal que fije propuestas de mejora en los procesos.

Conclusion: En Deposito ElI Jordan, se encontraron cuales son los factores
criticos de éxito como la calidad de los productos, la fidelidad de los clientes y la
variedad de productos ofrecidos. Se evaluaron las promociones, descuentos a los
grandes, nuevos y potenciales clientes en productos ofrecidos y en los empaques

de los mismos como propuesta de mejora para la empresa.
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Abstract

Introduction: Strategic planning is a projection of what can be obtained in the long
term, it highlights strengths, improves weaknesses by identifying and taking
advantage of opportunities. In the Colombian Caribbean Coast, most wholesale
and retail marketers come from their own initiatives, and arise given the need for a

specific market.

Objective: To structure a strategic plan for a specialized warehouse in wholesale
and retail distribution in Cartagena, using analysis tools that allow it to identify the

critical success factors.

Methodology: This research is descriptive, cross-sectional. An Opinion and
Consumption Survey of the Deposit was made to the Clients, along with a review
of the company's documentation was carried out. Periodic frequency tables were
used to the survey and the documentation was organized, summarized and

evaluated according to the objectives set.

Result: As a strength was found an excellent management of a main product and
customer service, the main weakness is the organization chart that doesn’t have
the company and has not physically constituted the tasks that each employee must
perform within their area of work, as There are also no advertising media, and no
feedback is done within the staff that sets proposals for improvement in the

processes.

Conclusion: Deposito el Jordan, the critical success factors were found, such as
the quality of the products, the loyalty of the customers and the variety of products
offered. The promotions and discounts to large new and potential clients in offered
products and in the packaging of these as a proposal of improvement for the

company were evaluated.
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Introduccion

Este trabajo establecera un plan estratégico para ayudar ala empresa Depdésito el
Jordan a través de estrategias de analisis y propuestas constructivas de mejora

consecuente con sus necesidades.

Mediante el plan estratégico y con las herramientas de analisis y diagnosticos
como la matriz DOFA, IE, MEFI, MEFE se estudiara el perfil competitivo por

medio de las cinco fuerzas de Porter.

Con esto se busca diagnosticar los obstaculos que no permiten el éxito total y
reducir el minimo de adversidad en la empresa y fortalecer su actividad

economica.

El plan estratégico permitié a la empresa intervenir los puntos criticos, solucionar
los problemas y tomar las fortalezas como herramientas de construccion para
crecer; subir el nivel para estar por encima de la competencia, incrementando los
clientes por medio de la aplicacion de innovaciones adecuadas a las posibilidades

organizacionales de la empresa.

La clave de la aplicacion del plan estratégico es establecer pautas de accion de
acuerdo con el propésito y capacidad de la empresa, entender el comportamiento
de la oferta y la demanda escuchando lo que necesitan los clientes, ofreciéndoles
comodidad y calidad, que hacen parte de las estrategias asi como también estar a
la vanguardia utilizando la tecnologia como puente para facilitar el servicio al

cliente y la organizacion interna de la empresa.

Depositos El Jordan necesita caracterizar, determinar, elaborar y conocer sus
clientes, igualmente su competencia para que de esta manera pueda superar sus
debilidades y amenazas aumentando las fortalezas y oportunidades, todo a través

de la estructuracion del plan estratégico presentado a continuacion.



Capitulo 1. Planteamiento de la Investigacion

1.1. Planteamiento del Problema

Para la gerencia de una empresa es importante la planeacion estratégica debido a
que es una proyeccion de lo que se puede obtener a largo plazo, destacando las
fortalezas y mejorando las debilidades para asi identificar y aprovechar las
oportunidades, logrando alcanzar el cumplimiento de los metas establecidas
(Gomez, 2003). Cabe resaltar que para la planeacion estratégica no es importante
anticiparse a la toma de futuras decisiones, por el contrario lo que busca es
analizar en el presente las repercusiones que se puedan generar en el futuro
(Rodriguez Valencia, 2006).

Debido a que la planeacion estratégica ayuda alcanzar los objetivos y metas
propuestas se entiende que es una herramienta idonea para unificar los problemas
identificados , las causas y los objetivos previstos para superarlos , es una
estrategia que organiza la accion para alcanzar los resultados deseados , en
donde la estrategia debe ser flexible y no debe estar determinada a lo planificado ;
esta proyectada a largo plazo por lo menos a sus efectos y consecuencias , se
orienta hacia las relaciones de su empresa y ambiente de tarea e incluye a la
empresa como totalidad abarcando sus recursos para obtener un resultado
efectivo (Ortega Castro, 2008).

En la Costa Caribe Colombiana, la mayoria de las comercializadoras al por mayor
y al detal, provienen de iniciativas propias, y que surgieron dada la necesidad de
un mercado puntual. En este contexto muchos de los emprendedores carecian de
estudios administrativos y/o gerenciales. Sin embargo esta carencia de
conocimiento empresarial conllevd en muchas ocasiones, al crecimiento
desordenado de la entidad, siendo comercialmente atractivas pero

economicamente dificles de manejar. Y en muchas ocasiones, aunque su
17



producto estrella era de interés internacional la internacionalizacion de la PyMe
era lo dificultoso, evitando el crecimiento per capita de las misma (Marulanda

Echeverry & Lopez Truijillo, 2013).

Los depdsitos de abarrotes especializados, dedicados a la venta de un producto
agricola principal (producto estrella y por el cual es conocido) y algunos otros en
menor escala con el animo de diversificar la oferta y atraer clientes para el
producto principal. Estos depdsitos generalmente, tienen un unico duefio y una o
dos sucursales que son manejadas por el mismo duefio o si hijo mayor que por lo
regular tiene estudios de bachillerato completo y en algunos casos Universitarios
en el area de administracion, sin embargo las decisiones de compra, venta,
promociones, pagos se circunscriben al duefio. En casos en que la demanda del
producto comercial principal, sea sostenida en el tiempo, se van abriendo
sucursales del mismo dentro de area poblacional de influencia. Algunos de ellos,
se van tecnificando durante el transcurso del tiempo y generalmente después de la
generacion fundante (Fierro Duran, 2012).(Chiavenato, |, & Sapiro, 2001;

Chiavenato, Villamizar, & Aparicio, 1983).

La principal ventaja que tienen este tipo de depdsitos de abarrotes, es que la
compra y venta de los productos entre el campesino y el distribuidor solo tiene un
paso, que es transportador, siendo en este caso el incremento, es el flete mas una
comision que esta entre el 5y 15%; esto permite que el costo final al cliente pueda
variar dependiendo del volumen de compra y/o disponibilidad del producto
(promociones), asi como los descuentos a clientes habituales. Sin embargo, esta
politica manejo econdmico, genera la principal debilidad de este tipo de empresa,
el manejo esta totalmente centralizado en el duefio del establecimiento

(Londoio-Aldana, 2015).
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Otra fortaleza es la formacién natural de cluster de mercadeo, donde varios
depdsitos venden diferentes productos sin repetir el producto, aumentando la
diversidad de productos por localidad sin competir entre ellos por los clientes. Sin
embargo, muchas veces esto juega en contra, ya que la mayoria de estos
depdsitos tienen el origen antes mencionado, este crecimiento desordenado de su
actividad econdémica disminuye la competitividad frente a las pequefas, medianas

y grandes superficies.

En Cartagena, como capital Departamento de Bolivar, el sector donde los
depositos se encuentran localizado se denomina «Mercado de Bazurto». Dentro
de los depdsitos especializados se encuentran los de Maiz y sus derivados, la
actividad econdmica de estos es la compra y venta de maiz con todos sus
derivados (maiz pilado, cuchuco, cabecita, revuelto, afrecho), aparte de viveres y
abarrotes (productos de la canasta familiar) en menor proporcién. De estos
depodsitos destaca uno, el cual se ha caracterizado por la efectividad en los
procesos del manejo del grano que es lo que ha permitido que se mantenga

liderando con la calidad que brinda en sus productos frente a la competencia.

Actualmente, se ha percibido (en el depdsito mencionado) un bajo rendimiento en
la productividad comercial, ya que no existe un lineal clara divisoria entre él y la
competencia, pasé de ser un empresa lider en el mercado, esto ha generado

desestabilidad laboral.

Teniendo en cuenta los aspectos anteriormente explicados, la problematica que
tienen los depodsitos (antes mencionada), asi como la falta de conocimientos
acerca de técnicas, procesos y ejecucion de nuevas ideas impide salir. Se hace
necesario presentar una manera de soslayar estos inconvenientes y generar un

plan de crecimiento sostenido en el tiempo que garantice la capitalizacion y
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expansion no solo de la empresa sino la seguridad laborar de sus empleados. En

este caso particular la generacion de un plan de accién.

Los planes de accion es el talon de Aquiles de estas instituciones, dado que
crecieron en un nicho con oportunidades de crecimiento rapido, pero, sin una
exigencia y voluntades que permitiera su tecnificacion rapida y aseguramiento de
la calidad y evaluacion de los procesos administrativos. Identificando esta
problematica es que nace el interés de la generacion de un plan de accion a un
depdsito especializado con ventas al por mayor y al detal ubicado en la ciudad de

Cartagena y que el mismo tiene mas de dos sucursales.

1.1.1. Formulacién del Problema

Teniendo en cuenta el origen de la empresa, el impacto social de la misma, asi
como su posibilidades de crecimiento, se plantea el interrogante de ¢ Cual seria el
plan estratégico que requiere depodsito el Jordan que le permita evaluar y

aprovechar los factores criticos de éxito?

20



1.2. Objetivos de la Investigacion

1.2.1. Objetivo General

Estructurar un plan estratégico para un depdsito especializado en la distribucion al
por mayor y al detal en Cartagena durante el periodo de Julio — Octubre de 2017,
utilizando la herramientas de analisis que le permita identificar los factores claves

de éxito.

1.2.2. Objetivos Especificos

. Definir el direccionamiento Estratégico de la Empresa con los Factores
Claves de Exito que Afectan Positiva o Negativamente a la
Organizacion.

. Evaluacion de Factores Internos y Externos en el Depésito para definir el
Perfil Competitivo de la Empresa del Sector Objeto de Estudio.

. Elaborar un plan de accion alineado con las estrategias formuladas para

un depdsito especializado en la distribucion al por mayor y al detal.
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1.3. Justificacion

Los planes estratégicos, se realizan con el fin de ayudar, mejorar e identificar las
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas; para que a través de estas se
creen estrategias, ideas y tacticas que inciden de manera positiva en la empresa y
asi potencializar de forma eficiente y eficaz. Asi crear un plan estratégico acorde a
los requerimientos y necesidades solucionando los factores de intereses de
manera practica y posible aplicar (Gonzalez Santoyo, Tenorio Gonzalez, & Tenorio
Gonzalez, 2011).

Estos analisis se enfocan en estudiar el comportamiento, estructura y organizacion
de la empresa, teniendo en cuenta concepciones teoricas para encontrar los
motivos de los patrones de comportamiento, debido a sus habitos culturales y
sociales; permitiendo aclarar los aspectos socioecondmicos que reflejan el
comportamiento del mercado y lo aprovechan (Aguinis, Edwards, & Bradley,
2017).

Este tipo de investigaciones son importantes porque la informacion es la base
primordial para la toma de decisiones, permitiendo modelar el sistema comercial
de la empresa y es quien a fin de cuentas, con la informacion es que se puede dar
el direccionamiento estratégico de la entidad y dentro de los planes estratégicos la
colecta de informacion corresponde a la actividad de mayor importancia porque
solo unos buenos datos podria llegar a representar el nicho donde esta la entidad
(Bettis, Gambardella, Helfat, & Mitchell, 2014). Es donde el tipo de investigacion

aqui planteada toma relevancia en el crecimiento de una empresa.

El plus indiscutible de los planes estratégicos es informaciéon del estado
actualizados del nicho donde se encuentra, ya que estos benefician a la empresa
al enunciar sus déficit, mostrando sus aspectos a mejorar y las fortalezas asi como

las ventajas competitivas, potencializando su actividad econdémica con resultados
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positivos y rapidos a través una aplicacion acorde a sus capacidades; asi como
también sirviendo de referente en la vida de la empresa (Barrick, Thurgood, Smith,
& Courtright, 2015).

Para la académica, la creacién de estos planes es una oportunidad para los
profesionales en formacion a que organicen y proyecten sus acciones a corto,
mediano y largo plazo, ya que los planes estratégicos no solo son aplicables al
ambiente laboral, sino a cualquier aspecto de la vida cotidiana puesto que la
fuente de informacidén primaria son los fendmenos del dia a dia; proporcionando a
los estudiantes informacion de acuerdo a su interés siendo un arquetipo ejemplar
(Blader & Tyler, 2009).

En este orden de ideas, la generacion de un plan estratégico es de suma
importancia, dado que aparte de afianzar conocimientos, saberes y complejidades
constructivas posibilitara que una entidad perteneciente a un emprendedor, se

encuentre de cara a las necesidades y exigencias del mercado actual.

23



Capitulo 2. Conceptualizacién de la Investigacién

2.1. Estado del Arte

En el estudio de Garza Rios, Gonzalez Sanchez, Pérez Vergara, Martinez
Delgado, & Sanler Cruz (2012) cuyo obijetivo fue dotar a las organizaciones de un
procedimiento basado en herramientas cuantitativas, que les permita utilizar
racionalmente sus recursos y con ello elevar la eficiencia, ademas de la eficacia
de su gestion. Siendo el principal resultado el procedimiento validado al ser
aplicado en la solucién de problemas en un restaurante de comida criolla y en una
empresa de servicios de seguridad y proteccion. Los problemas del restaurante de
comida criolla. En él se realiza el disefio de nuevos productos para elevar las
ventas, determina el tamafo del pedido para satisfacer las demandas y disminuir
los costos por mermas en el almacén central del restaurante, y se realiza un
redisefio de la organizacion del trabajo utilizando la simulacién discreta. Ademas
buscaron la solucion del principal problema detectado en la empresa de servicios
de seguridad y proteccion, en la cual se realiza la planificacion a mediano y corto
plazo de los servicios de mantenimiento. Para dar solucién al mismo se utiliza la
programacion lineal y herramientas de itinerario de vehiculos, especificamente el

método CDS-secuencial.

Por otro lado el referente es el trabajo de Guerrero, Jiménez, Cérdoba, Delgado, &
Hormaza (2015) se identificé los problemas tecnoldgicos que enfrentan las
empresas de los sectores agropecuario, industrial y publico, jerarquizandolos por
su nivel de importancia. El Principal resultado de la investigacion se construy6
una guia con los protocolos a seguir para la resolucion de los problemas mas
comunes que se presentan en las empresas y en la que los mismos usuarios
finales, sean capaces de resolver inconvenientes sin recurrir a la ayuda de un

administrador.
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Ademas Ramirez Motta, Calderéon Rodriguez, & Gomez Cruz (2017) analizaron
comparativamente modelos y metodologias para la gestion de la cadena de
suministro aplicables a PYME. El Principal resultado de este analisis recoge los
resultados obtenidos en el ejercicio del analisis de los seis modelos seleccionados
los cuales son: modelo de gestion logistica para pequefias y medianas empresas
en México, Modelo de gestion logistica para pyme industriales, metodologia de
gestion logistica para el mejoramiento de pequefias empresas y modelo de
benchmarking de la cadena para pyme manufacturera; la cual sintetiza los criterios

establecidos para cada uno de los modelos y metodologias.

Zuniga et al. (2013), Elaboraron un diagndstico de las pequefias y medianas
empresas (Pymes), de la region centro de Coahuila, sobre la aplicacion de
razones financieras, gestion de la informacién como resultado de su operacion y
de elaborar una propuesta que contribuya de alguna forma a orientar a los
administradores/propietarios a contar con el analisis y su resultado en tiempo para
mejorar la toma de decisiones. Los principales resultados del analisis fueron que
El 60.38 % de las empresas se dedican al giro comercial, 31% al de Servicios, 23
% al de la Metalmecanica y 13.8 % a la manufactura. En este contexto, 72 % de
las empresas encuestadas estan integradas como persona moral en Sociedad
Andnima o alguna otra, 23 % como persona fisica con actividades empresariales y
el 5 % son personas fisicas. Parte las empresas no elaboran los estados
financieros basicos y casi el 20 % no los recibe. Estos son la base el analisis

financiero.

2.2, Marco Teoérico

2.2.1. Planeacion Estratégica

La planeacion estratégica abarca un sin numeros de comportamientos que tiene

como objetivo mejorar estructuralmente una empresa, las estrategias se llevan a
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cabo a partir de una ideologia empresarial adquiriendo un horizonte de manera
natural y con un interés particular actuando de acuerdo a las condiciones y
alcances de la empresa, teniendo en cuenta los canales de comunicacion para
buscar soluciones en base a la vida de la empresa, analizando su historia,

enfocandose en las fortalezas y debilidades.

Los factores econdmicos, sociales y culturales son temas fundamentales para
crear una planeacion estratégica puesto que influyen de manera trascendental en
la aplicacion y desarrollo de la misma; La planeacion estratégica se puede definir
como un elemento muy importante a nivel administrativo, permite disminuir los
riesgos y al mismo tiempo la incertidumbre, aprovechando las oportunidades,
evitando la improvisacion en la toma de decisiones y aumentando la posibilidad de
éxito. Planear es concebir el futuro deseado, actuar en el presente con vision de
futuro, asegurar los recursos necesarios para los resultados esperados. La
planeacion es un proceso dependiente de la cultura y el desarrollo de la empresa,;
en este sentido es imprescindible realizar simultaneamente distintas
intervenciones que permitan progresos paralelos y complementarios en las areas
clave del negocio .La estrategia empresarial es un conjunto de propdsitos y
objetivos a largo plazo acompafados de un curso de accidén y asignacién de
recursos, el cual sefala un modelo de decision. Una compaiia puede superar a la
competencia siempre y cuando establezca una diferenciacion a largo plazo. La

estrategia significa desarrollar actividades diferentes.

En los factores econdmicos esta inmerso el dinero, en especial el capital que se
estad dispuesto a proporcionar para las mejoras y aplicacion de los planes, asi
mismo los sociales que van relacionados con los clientes y las condiciones
actuales del pais y ciudad donde opere la empresa junto con los factores

culturales que se refiere desde el tipo de cliente hasta el ambiente empresarial.
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Por otro lado la motivacion humana; Motivo. Aquello que origina una propensién
hacia un comportamiento especifico. Este impulso actuar puede provocarlo un
estimulo externo (que proviene del ambiente) o puede ser generado internamente
en los procesos mentales del individuo. Motivacidn se asocia con el sistema de
cognicion del individuo .El comportamiento humano es dinamico por:
a. El comportamiento es causado, existe una causalidad del comportamiento,
gue se origina en estimulos internos o externos.
b. ElI comportamiento es motivado, en todo comportamiento humano existe
una finalidad, esta dirigido u orientado hacia algun objetivo.

c. El comportamiento esta orientado hacia objetivos.

En todo comportamiento existe un impulso, un deseo, una necesidad, una
tendencia, que indica los motivos del comportamiento. En este caso la planeacion
estratégica debe enfocarse en el mercadeo, ventas, logistica y produccion que
debe ordenarse con la vision y mision de la empresa a través de una organizacion
respaldada por la ejecucion, direccion y control de lo planeado; sin embargo, debe
ir en conjunto con el recurso humano de la empresa porque ellos aplicaran lo

planteado (Chiavenato, I., & Sapiro, 2001).

2.2.2. Direccionamiento Estratégico

Direccionamiento estratégico aclara la visién y mision de los objetivos planteados
de manera eficiente y eficaz; Ansoff, Declerck, & Hayes, (1990) plantean una
transformacién de la postura estratégica; y la desarrollan como un paso de la
planeacion estratégica a la administracidon estratégica. La planificacidon estratégica
y el direccionamiento estratégico son enfoques que presentan diferencias;
Betancur (2005) plantea que la direccion estratégica es un concepto mas general
que abarca al primero. Ansoff (1997) establece que un resultado final de la
direccion estratégica es el potencial para el logro futuro de los objetivos de la

organizacion. Aunque no se puede negar la importancia de las areas de direccién
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operativa, es vital reconocer, como lo plantean Johnson & Scholes (2001) que el
alcance de la direccion estratégica es mayor que el de cualquiera de las areas de
direccidon operativa. Laines & Bellostas (1991) plantean que el objetivo principal de
la direccion estratégica es formular la estrategia y los planes de actuacion

empresarial, intentando anticiparse a previsibles acontecimientos futuros.

Segun Camacho (2002), el direccionamiento estratégico "es un enfoque gerencial
que permite a la alta direccion determinar un rumbo claro, y promover las
actividades necesarias para que toda la organizacion trabaje en la misma
direccion". Esto implica que la direccién estratégica va mas alla de la simple y
tradicional planeacion, puesto que trata de dar elementos a los gerentes a fin de
que estén preparados para enfrentar los cambios del entorno, y las situaciones

complejas y no rutinarias que la actividad gerencial requiere.

Thompson & Strickland (2004) la definen como "el proceso administrativo de crear
una vision estratégica, establecer los objetivos y formular una estrategia, asi como
implantar y ejecutar dicha estrategia, y después, con el transcurso del tiempo,
iniciar cualquier ajuste correctivo en la visidon, los objetivos, la estrategia, o su
ejecucion que parezcan adecuados". Segun Saloner, Shepard, & Podolny (2005),
"la administracién estratégica tiene el objetivo fundamental de dar apoyo al
administrador en la busqueda continua de métodos mediante el desarrollo de un
conjunto de herramientas y mapas conceptuales que permitan descubrir las
relaciones sistémicas que existen entre las decisiones tomadas por el

administrador y el desempeio alcanzado por la organizacion".
Ansoff (1997), Plantea que "la actividad de la direccion estratégica se relaciona

con el establecimiento de objetivos y metas para la organizacién y con el

mantenimiento de una serie de relaciones entre la organizacion y el ambiente que
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(a) le permitan lograr sus objetivos; (b) [[...] su congruencia] con las capacidades

de la organizaciéon y (c) [[...] su sensibilidad] a las demandas del entorno".

Para Garrido (2003), un sistema de direccidn estratégica puede considerarse un
sistema dinamico de anticipacion en la medida en que se basa en una constante
observacion tanto de las fuerzas internas como de los cambios en el entorno que
lo afectan, con el propdsito de conseguir adelantarse a los posibles cambios en las
tendencias, de tal manera que la organizacién pueda hacer frente con éxito a los

nuevos retos.

Johnson & Scholes (2001), por su parte, definen que "la direccion estratégica se
ocupa de la complejidad derivada de las situaciones ambiguas y no rutinarias con
implicaciones sobre la totalidad de la organizacibn mas que sobre operaciones
especificas". Segun estos autores, este es uno de los principales desafios para los
directivos que estan acostumbrados a gestionar dia a dia los recursos bajo su
control, y que ocupan la mayor parte de su tiempo en una planeacion operativa;
olvidando que esta no debe ser su meta final y mucho menos absorber todo su

tiempo.

Después de hacer referencia a las definiciones de diferentes autores, se considera
que la planteada por Ansoff (1997) representa un aporte valioso en tanto logra una
adecuada integracion entre los llamados aspectos centrales para el buen
desarrollo de una organizacibn en un ambiente determinado y los que se
consideran aspectos principales, es decir, lograr la orientacion hacia sus objetivos;

definir su capacidad interna y dar respuesta a las exigencias del entorno.

2.2.3. Principios Corporativos

2.2.3.1. Misién
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“En el fondo, toda organizacion se crea para cumplir la finalidad de ofrecer un
producto o un servicio a la sociedad. La mision representa esta finalidad o
propésito. En otras palabras la misidon es la razén esencial de ser y existir de la
organizacion y de su papel en la sociedad. La mision organizacional no es
definitiva ni estatica, pues experimenta cambios a lo largo de la existencia de la
organizacion. La mision incluye los objetivos esenciales del negocio; cada
organizacion tiene una mision especifica de la cual se derivan sus objetivos

organizacionales principales.”

2.2.3.2. Vision

“La visidn es la imagen que la organizacion define respecto a su futuro, es decir,
de lo que se pretende ser. Muchas organizaciones exponen la visidbn como el
proyecto que les gustaria ser dentro de cierto periodo. De esta manera, la vision
organizacional indica cuales son los objetivos que deben alcanzarse en los
proximos afos, para orientar a sus miembros en cuanto al futuro que la

organizacion pretende transformar”.

2.2.4. Diagnostico Estratégico

Para comprender el concepto de diagnédstico estratégico, se desglosaran los
términos para un mejor entendimiento. Partiendo por diagnostico, se entiende
como aquella evaluacién mediante el cual se puede percibir el comportamiento de
un proceso, objeto u persona en un determinado espacio. Por otro lado estrategia
se valora como el conjunto de acciones que llevandolas a cabo ayudan alcanzar
un objetivo. En el marco de la administracion, segun Smith, Espinosa, & Porter
(2011) “la estrategia empresarial define la eleccion de los sectores en los que va a

competir la empresa y la forma en que va a entrar en ellas”.
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Johnson & Scholes (2001), estrategia es la direccion y el alcance de una
organizacion a largo plazo y permite conseguir ventajas para la organizacion a
través de su configuracion de recursos en un entorno cambiante, para hacer frente

a las necesidades de los mercados y satisfacer las expectativas.

Teniendo en cuenta esto, primeramente la empresa debe realizar un analisis
externo para saber como actuar frente a los cambios del mercado, como también
un analisis interno para medir su factor diferenciador. En esto radica el diagnostico
empresarial, observar, investigar, conocer las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades de toda organizacion entorno a su unidad de negocio, buscando
trabajar en los indices negativos que convirtiéndolos en positivos ayuden a

maximizar la productividad empresarial.

Serna Gomez (2003) en su libro “Gerencia Estratégica” destaca el DOFA como un
método esencial para realizar un estudio exhaustivo de la empresa, mencionando
la capacidad directiva, competitiva, financiera, técnica y talento humano como
indices que inciden en el desempenio interno y los factores econdémicos, politicos,
sociales, tecnoldgicos, geograficos y competitivos dentro de todo aquello que se

puede encontrar en el exterior que influye en las actividades de la compaifiia.

2.2.5. Opciones Estratégicas

Después de haber efectuado el estudio del comportamiento dentro de la empresa
como en su entorno, las opciones estratégicas seran el rumbo que guie la
consecucion de los objetivos estratégicos a seguir para controlar y direccionar los
indices reflejados en el DOFA. Segun Serna, puntos fundamentales como las
técnicas de proyeccién de futuro del mercado, determinar propdsitos integrales en
la compafia que abarquen todas las areas, creacion ideas emprendedoras que
maximicen el logro de la mision, son puntos considerables a tener en cuenta

durante el desarrollo del plan estratégico.
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2.2.6. Formulacién Estratégica

Continuando en el campo de accion estratégico, la formulacion de funciones
especificas a cumplir durante el desarrollo de las actividades planeadas, seran un
punto clave que marcara el camino a seguir de toda empresa, puesto que se
evalua con determinacion desde su comienzo las ventajas y desventajas de toda

decision que se tome para la ejecuciéon de planes de accidén a implementar.

La formulacion estratégica tiene en cuenta tanto casos de éxito como fracasos,
reportes histéricos, sucesos, investigaciones para basarse objetivamente en
comportamientos que se han presentado, evaluandolo y buscando nuevos rumbos

o planes de mejora para ello.

Carlos Matus orienta la formulaciéon en base a ciertos aspectos relevantes que
sirven de gran ayuda para poder realizar esta acciéon de la manera en la que se

espera, como lo son:

- Realizar un analisis de factibilidad.

- Programacién, donde se establezca temporalmente el inicio de cada curso
de accion y su desenlace con los resultados esperados en prospectiva al tiempo
de finalizacion.

- Presupuesto, donde se asignen los recursos para cada tarea.

- Organizacion y talento humano.

2.2.7. Indicadores de gestion

Estos promueven una evaluacion y control de lo planeado de manera detallada

tanto que puede identificar y verificar la calidad y los resultados.
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Eficacia (logro): Es la capacidad para lograr los resultados guardando relacion con
los objetivos y metas planteadas, en un periodo de tiempo determinado. Esta se

mide en relacidén con los productos y servicios ofrecidos una vez concluidos.

En términos de eficacia se busca:

. Verificar el cumplimiento y/o desviacibn de las metas, planes y
programas preestablecidos en el ambito institucional.

. Medir el grado de cumplimiento de los resultados frente a lo planeado.

. Evaluar si el servicio prestado se entregd oportunamente, cumpliendo
con el tiempo estipulado, en la cantidad determinada, volumen ejecutado
por unidad de tiempo, y con la calidad requerida para la completa
satisfaccion del usuario.

. Establecer el grado de cobertura del servicio prestado de acuerdo a lo

contenido en el plan.

Eficiencia (Gestion de Recursos): Es la maximizacion de los insumos empleados
para generar productos o servicios; ya sea que con recursos iguales o constantes
se obtengan mayores resultados o que con resultados iguales o constantes se
ejecuten menores recursos. Es decir, mide la manera en que los recursos e

insumos se convierten econdmicamente en resultados o productos.

Efectividad (Impacto): La efectividad ha sido definida como el grado en que se
logran los objetivos y se satisface la necesidad o se resuelve el problema para el
cual fue creado el plan, programa o proyecto, y el nivel de impacto de las
actividades que se desarrollan frente a los objetivos planteados. Responde a

preguntas como:

. ¢Qué tan efectiva es la Organizacién para dirigirse al logro de su

Mision?
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. ¢ Tiene la Organizacion la capacidad para satisfacer las necesidades de
los Beneficiarios, clientes, Usuarios?

. ¢ Al satisfacer las necesidades de los Clientes como busca el apoyo de
sus involucrados para asegurar su futuro?

. ¢La Organizacion proporciona a los involucrados los productos y

servicios que requieren y estan dispuestos a apoyar?

2.2.8. Etapas De La Planeacion Estratégica

Segun Chiavenato (2011) todo plan estratégico consta de 4 herramientas
fundamentales para llevar acabo un excelente proceso evolutivo en la
organizacion.

1. Parte filosofica donde se encuentra la cultura organizacional. Para Arias
(1996) es claro que el conocimiento de la cultura organizacional facilita la
comprensiéon del funcionamiento de las organizaciones, asimismo ayuda
tanto a los empleados como a los directivos a predecir conductas. Por
consiguiente respaldando el punto filosofico es importante que toda
organizacion tenga una mision, vision, valores y principios que ayuden a
construir el ambiente en el lugar de trabajo, como también ayude a
trabajar con mayor productividad a los empleados ya que conocen el
punto ideal que quieren alcanzar.

2. Parte analitica, lo referente al estudio de la empresa tanto internamente
como externo, la implementacion del DOFA para conocer mas a fondo el
desarrollo de la empresa.

3. Parte estratégica, formulacion, planeacién, de las acciones a realizar. La
planificacion estratégica como un proceso continuo y sistematico donde
las personas toman decisiones acerca de los resultados futuros que
pretenden, cdmo se logran los resultados, y como se mide y evalua el

exito".
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4. Parte operativa, anadlisis de factores claves de éxito, para realizar
retroalimentacion o la implementaciéon de un sistema de seguimiento que

informe cdmo va el estado de la empresa frente a sus competidores.

2.2.9. Matriz DOFA

Proviene del acréonimo en inglés SWOT, en espanol las siglas son FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).El analisis FODA consiste
en realizar una evaluacién de los factores fuertes y débiles que en su conjunto
diagnostican la situacidon interna de una organizacion, asi como su evaluacion
externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que
puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general de la
situacion estratégica de una organizacion determinada. Thompson en 1998
establece que el analisis FODA estima el hecho que una estrategia tiene que
lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacién y su
situacion de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas (Rodriguez
Valencia, 2006).

Una fortaleza de la organizacion es alguna funcion que ésta realiza de manera
correcta, como son ciertas habilidades y capacidades del personal con atributos
psicoldgicos y su evidencia de competencias. Otro aspecto identificado como una
fortaleza son los recursos considerados valiosos y la misma capacidad competitiva
de la organizacién, como un logro que brinda la organizacion y una situacién
favorable en el medio social. Una debilidad de una organizacién se define como un
factor considerado vulnerable en cuanto a su organizacién o simplemente una
actividad que la empresa realiza en forma deficiente, colocandola en una situacion
considerada débil. Para Porter, las fortalezas y oportunidades son, en su conjunto,
las capacidades, es decir, el estudio tanto de los aspectos fuertes como débiles de

las organizaciones o empresas competidoras (productos, distribucion,
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comercializacion y ventas, operaciones, investigacion e ingenieria, costos

generales, estructura financiera, organizacion, habilidad directiva, etc.)

Estos talones de Aquiles de situaciones pueden generar en la organizacién una
posicion competitiva vulnerable. Es posible destacar que acerca del procedimiento
para el andlisis FODA, que una vez identificados los aspectos fuertes y débiles de
una organizacion se debe proceder a la evaluacion de ambos, es decir, de las
fortalezas y las debilidades. Es importante destacar que algunos factores tienen
mayor preponderancia que otros, al denominar el analisis FODA como la
construccion de un balance estratégico, mientras que los aspectos considerados
fuertes de una organizacion son los activos competitivos, y los débiles son los
pasivos también competitivos. Pero se comete un error si se trata de equilibrar la

balanza.

La matriz FODA: una alternativa para realizar diagnésticos y determinar
estrategias de intervencion en las organizaciones productivas y sociales. El éxito
de la direccion es disenar estrategias a partir de lo que la organizacién realiza de
la mejor manera, obviamente tratando de evitar las estrategias cuya probabilidad

de éxito se encuentre en funcién de los pasivos competitivos.

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo
no controlables por la organizacion, pero que representan elementos potenciales
de crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un factor de gran
importancia que permite de alguna manera moldear las estrategias de las
organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la
suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero
representan fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales. Las
oportunidades y amenazas no solo pueden influir en la atractividad del estado de

una organizacion; ya que establecen la necesidad de emprender acciones de
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caracter estratégico, pero lo importante de este analisis es evaluar sus fortalezas y

debilidades, las oportunidades y las amenazas y llegar a conclusiones.

FORTALEZAS

Capacidades fundamentales en areas claves.
Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de los compradores.

Un reconocido lider en el mercado.

Estrategias de las areas funcionales bien ideadas.
Acceso a economias de escala.

Aislada (por lo menos hasta cierto grado) de las fuertes presiones
competitivas.

Propiedad de la tecnologia.

Ventajas en costos.

Mejores campanas de publicidad.

Habilidades para la innovacion de productos.
Direccion capaz.

Posicion ventajosa en la curva de experiencia.
Mejor capacidad de fabricacién.

Habilidades tecnoldgicas superiores.

DEBILIDADES

No hay una direccion estratégica clara.
Instalaciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al promedio.

Falta de oportunidad y talento gerencial.
Seguimiento deficiente al implantar la estrategia.
Abundancia de problemas operativos internos.

Atraso en investigacion y desarrollo.
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. Linea de productos demasiado limitada.

. Débil imagen en el mercado.

. Débil red de distribucion.

. Habilidades de mercadotecnia por debajo del promedio.

. Incapacidad de financiar los cambios necesarios en la estrategia.

. Costos unitarios generales mas altos en relacibn con los

competidores clave.

OPORTUNIDADES

. Atender a grupos adicionales de clientes.
. Ingresar en nuevos mercados o segmentos.
. Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayor de

necesidades de los clientes.

. Diversificarse en productos relacionados.
. Integracion vertical (hacia adelante o hacia atras).
. Eliminacion de barreras comerciales en mercados foraneos
atractivos.
. Complacencia entre las companias rivales.
. Crecimiento en el mercado mas rapido.
AMENAZAS
. Entrada de competidores foraneos con costos menores.
. Incremento en las ventas y productos sustitutos.
. Crecimiento mas lento en el mercado.
. Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas comerciales

de gobiernos extranjeros.

. Requisitos reglamentarios costosos.
. Vulnerabilidad a la recesion y ciclo empresarial.
. Creciente poder de negociacion de clientes o proveedores.
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. Cambio en las necesidades y gustos de los compradores.

. Cambios demograficos adversos.

2.2.10. Formulacién De Las Alternativas Estratégicas

Continuando en el campo de accion estratégico, la formulacion de funciones
especificas a cumplir durante el desarrollo de las actividades planeadas, seran un
punto clave que marcara el camino a seguir de toda empresa, puesto que se
evalua con determinacion desde su comienzo las ventajas y desventajas de toda

decision que se tome para la ejecucion de planes de accion a implementar.

La formulacidén de estrategias se compone de dos elementos: uno proactivo que
tiene caracter anticipativo y el otro concebido como respuesta a nuevos
desarrollos, oportunidades especiales y experiencias con los éxitos y fracasos de

movimientos, enfoques y acciones estratégicas anteriores.

Carlos Matus orienta la formulacion en base a ciertos aspectos relevantes que
sirven de gran ayuda para poder realizar esta accion de la manera en la que se
espera, como lo son:

- Realizar un analisis de factibilidad.

- Programacion, donde se establezca temporalmente el inicio de cada curso
de accion y su desenlace con los resultados esperados en prospectiva al
tiempo de finalizacion.

- Presupuesto, donde se asignen los recursos para cada tarea.

- Organizacion y talento humano.

2.2.11. Elaboracién De La Planeacion Estratégica

La estrategia debe considerar a todos los miembros de la organizacion, con el fin

firme propdsito de que todos los recursos humanos se comprometan con la
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organizacion. Ademas de desarrollar un plan de accion a largo plazo coordinado,
integrado y consistente facilitando la adaptacion de la empresa a los constantes
cambios del ambiente (Lorange & Vancil, 1976). En este punto de la estrategia, se
comienzan a valorar los analisis desarrollados frente a las puntos débiles o fuertes
que arrojo el DOFA, para poder tomar decisiones frente a eso y establecer metas
con tiempo para medir el indice de productividad y mejora continua en los

procesos.

2.3. Marco Conceptual

Amenazas: Probabilidad de ocurrencia de un evento o resultado no deseable, con
una cierta intensidad en un cierto sitio y en un cierto periodo de tiempo. Esta
constituida por los factores de riesgo externos, que pueden ser modificables, pero

mas a menudo no lo son (Cardona Arboleda & Sarmiento Prieto, 1989).

Auditoria: Se origina como una necesidad social generada por el desarrollo
economico, la complejidad industrial y la globalizacién de la economia, que han
producido empresas sobredimensionadas en las que se separan los titulares del
capital y los responsables de la gestion. Se trata de dotar de la maxima
transparencia a la informacion econémico-financiera que suministra la empresa a

todos los usuarios, tanto directos como indirectos.

Base de datos: Conjunto estructurado de datos registrados sobre soportes
accesibles por ordenador para satisfacer simultdneamente a varios usuarios de

forma selectiva y en tiempo oportuno. (Delobel, 1982)

Comunicacion: Comunicacién es todo proceso de interaccion social por medio de

simbolos y sistemas de mensajes. Incluye todo proceso en el cual la conducta de
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un ser humano actia como estimulo de la conducta de otro ser humano. Puede

ser verbal, o no verbal, interindividual o intergrupal. (B.F. Lomonosov)

Comunicacion organizacional: Puntualiza en tareas como coordinar y canalizar
el plan o la estrategia de comunicacion de la organizacidn; gestionar acciones
encaminadas a mejorar la imagen publica; potenciar, desarrollar y difundir la
actividad de comunicacion; conseguir que esta sea clara, veraz, transparente;
mantener estrecha relacién de colaboracién con los medios y verificar y controlar
la calidad e incidencias informativas y publicitarias de todas las acciones de

comunicacion. (Fernando Martin Martin, 1995).

Diagnéstico: Un método de conocimiento y analisis del desempefio de una
empresa o institucién, interna y externamente, de modo que pueda facilitar la toma
de decisiones. (Andrade de Souza, 1968.)

Direccién Estratégica: Se define como el arte y la ciencia de formular, implantar y
evaluar las decisiones a través de las funciones que permitan a una empresa
lograr sus objetivos. Se centra en la integracion de la gerencia, la mercadotecnia,
las finanzas, la contabilidad, la produccién, las operaciones, la investigacion y
desarrollo, y los sistemas de informacidén por computadora para lograr el éxito de
la empresa. (Fred R. David, 2003)

Estrategias: Son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo plazo.
Las estrategias son acciones potenciales que requieren decisiones de parte de la

gerencia y de los recursos de la empresa. (Fred R. David, 2003)

Estudio de impacto: Término que indica si el proyecto tuvo un efecto en su
entorno en términos de factores econdmicos, técnicos, socio-culturales,

institucionales y medioambientales. (OCDE, 1992)
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Evaluacion: Implica la medicion y correccion de actividades de los subordinados
para asegurar que estén llevando a cabo los planes y alcanzar los objetivos fijados

por la alta gerencia. (Koontz, 1990).

Indicadores: Los indicadores son estadisticas, serie estadistica o cualquier forma
de indicacidon que nos facilita estudiar donde estamos y hacia donde nos dirigimos
con respecto a determinados objetivos y metas, asi como evaluar programas

especificos y determinar su impacto. (Bauer, 1966)

Matriz FODA: Consiste en realizar una evaluacién de los factores fuertes y débiles
que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi
como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es
una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener una
perspectiva general de la situacién estratégica de una organizacion determinada.

El analisis FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio
0 ajuste entre la capacidad interna de la organizacion y su situacion externa, esto

es, las oportunidades y amenazas. (Thompson y Strikland, 1998)

Matriz MEFI: Suministra una base para analizar las relaciones internas entre las
areas de las empresas. Es una herramienta analitica de formulacién de estrategia
qua resume Yy evalua las debilidades y fortalezas importantes de gerencia,

mercadeo, finanzas, produccion, recursos humanos, investigacion y desarrollo.
Motivacién: Es el proceso de estimular a un individuo para que se realice una

accion que satisfaga alguna de sus necesidades y alcance alguna meta deseada

para el motivador. (Sexton, 1977)
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Organizacion: Se refiere a los elementos que le dan estructura a la empresa, por
ejemplo: los puestos, las politicas, los procedimientos, los manuales de operacion,

etcétera.

Plan de Acciéon: Compromete el trabajo de una gran parte del personal de la
institucion, estableciendo plazos y responsables y un sistema de seguimiento y
monitoreo de todas las acciones disefiadas. Los planes de accion son documentos
debidamente estructurados que forman parte del Planeamiento Estratégico de la
Empresa, ya que, por medio de ellos, es que se busca “materializar’ los objetivos
estratégicos previamente establecidos, dotandoles de un elemento cuantitativo y

verificable a lo largo del proyecto.

Planeacion estratégica: Es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion
pertinente interna y externa con el fin de evaluar la situacion presente de la
empresa, asi, como su nivel de competitividad con el propdsito de anticipar y

decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro. (Jairo Amaya)

2.4. Marco Legal

La empresa Deposito el Jordan, es una empresa que esta constituida como
persona natural régimen comun, Pertenecientes a este régimen las personas
naturales que no cumplen los requisitos establecidos en el articulo 499 del

estatuto tributario modificado por la ley 1819 de 2016.

Ley 590 Del 10 De Julio De 2000 — Ley Mipyme
El objetivo principal de esta ley es el siguiente: Promover el desarrollo integral de
las micro, pequefias y medianas empresas en consideracion de sus aptitudes para

la generacién de empleo, el desarrollo regional, la integracion entre sectores
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econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y teniendo en

cuenta la capacidad de los colombianos.

Ley 1014 De Enero 26 De 2006
Los objetivos de esta ley, se encuentran descritos en el Articulo N°2, los cuales se
resumiran a continuacion’

- Promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos educativos del
pais. - Crear un marco interinstitucional que permita fomentar y desarrollar
la cultura del emprendimiento y la creacibn de empresas. Establece
mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el
emprendimiento.

- Crear un vinculo del sistema educativo y sistema productivo nacional
mediante la formacion en competencias basicas, competencias laborales,
competencias ciudadanas y competencias empresariales a través de una
catedra transversal de emprendimiento, en los niveles de educacién
preescolar, educacion basica, educacion basica primaria, educacion basica
secundaria, y la educacién media, a fin de desarrollar la cultura de
emprendimiento.

- Propender por el desarrollo productivo de las micro y pequeias empresas
innovadoras. Promover y direccionar el desarrollo economico del pais
impulsando la actividad productiva a través de procesos de creacion de
empresas competentes.

- Fortalecer los procesos empresariales que contribuyan al desarrollo local,
regional y territorial Buscar a través de las redes para el emprendimiento, el
acompafamiento y sostenibilidad de las nuevas empresas en un ambiente

seguro, controlado e innovador.

Ley 100/93, decretos 1295/94, 1771/94, 1772/94:
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Organizan el Sistema General de Riesgos Profesionales, a fin de fortalecer y
promover las condiciones de trabajo y de salud de los trabajadores en los sitios

donde laboran. El sistema aplica a todas las empresas y empleadores.

Ley 101 de 1993 General de Desarrollo Agropecuario y Pesquero
Esta ley desarrolla los articulos 64, 65y 66 de la Constitucion Nacional. En tal
virtud se fundamenta en los siguientes propdsitos que deben ser considerados en
la interpretacién de sus disposiciones, con miras a proteger el desarrollo de las
actividades agropecuarias y pesqueras, y promover el mejoramiento del ingreso y
calidad de vida de los productores rurales:

1. Otorgar especial proteccion a la produccion de alimentos.

2. Adecuar el sector agropecuario y pesquero a la internacionalizacion de la

economia, sobre bases de equidad, reciprocidad y conveniencia nacional.
3. Promover el desarrollo del sistema agroalimentario nacional.
4. Elevar la eficiencia y la competitividad de los productos agricolas, pecuarios

y pesqueros mediante la creacion de condiciones especiales.

RESOLUCION 2674 DE 2013 Por la cual se reglamenta el articulo 126 del
Decreto-ley 019 de 2012 y se dictan otras disposiciones. EL MINISTRO DE
SALUD Y PROTECCION SOCIAL.

CONCEPTO SANITARIO. Es el concepto emitido por la autoridad sanitaria una
vez realizada la inspeccion, vigilancia y control al establecimiento donde se
fabriquen, procesen, preparen, envasen, almacenen, transporten, distribuyan,
comercialicen, importen o exporten alimentos o sus materias primas. Este
concepto puede ser favorable o desfavorable, dependiendo de la situacién

encontrada.
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DESINFECCION — DESCONTAMINACION. Es el tratamiento fisicoquimico o
bioldgico aplicado a las superficies limpias en contacto con el alimento con el fin
de destruirlas células vegetativas de los microorganismos que pueden ocasionar
riesgos para la salud publica y reducir sustancialmente el numero de otros
microorganismos indeseables, sin que dicho tratamiento afecte adversamente la

calidad e inocuidad del alimento.
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Capitulo 3. Diseino Metodoldgico

3.1. Tipo de Investigacion

Esta investigacion es de tipo descriptivo dado que solo se definen las
caracteristicas y se identifican los diferentes elementos y componentes, asi como
la interrelacion; en este caso particular, el propdsito es la delimitacion de los
hechos que conforman el manejo diario de la empresa para poder formular un plan

de manejo estratégico.

Esta investigacion es de caracter trasversal, aunque los alcances de la misma son
longitudinales, esto porque la informacién para crear el plan estratégico y el

impacto de este es en el tiempo después de la formulacion del mismo.

3.2. Poblacién y Muestra

En este caso la poblacion esta compuesta por clientes y personal que labora en el
Depdsito. Se tomd una muestra a priori de 52 clientes, a estos se les pegunto
informacion basica sobre la percepcion de la entidad, asi como, que producto
compraron y el monto de lo comprado, como también datos de Ubicacion y

Servicio de la Empresa.

Asi mismo, el Depdsito fue objeto de revision, en este caso la poblacion fueron el

registro documental y mapa si existieron para definir la mejor estrategia.

3.3. Técnicas de Recoleccion de Informacion

Se utilizaron dos fuentes de informacion:

Fuente Primaria: Sondeo de Opinion y Consumo del Depdsito a los Clientes que

compraban en el establecimiento.

47



Fuente Segundaria: Documentos administrativos que ayudaron a la consecucion
de la empresa y asi como documentos fundacionales y minuta de creacion, asi
como registro del objeto social, comercial e industrial de la empresa y documentos

varios donde se tenga la estructura del negocio.

3.4. Técnicas de Procesamiento de la Informacion

Los datos correspondientes a la fuente primaria (Sondeo de Opinién y Consumo
del Depdésito) se realizaron tablas de frecuencia porcentual y se ilustrd en tablas y
graficos (ANEXO 01).

En cuanto a las fuentes segundarias, se organizaron de acuerdo a los objetivos,
se realizd6 una priorizacion de la informacion, consecutivamente se resumid y
reviso su pertinencia de acuerdo a la legislacion actual y se puntué teniendo en

cinta las guias de elaboracion de planes estratégicos.
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Capitulo 4. Resultados

4.1. Direccionamiento Estratégico De La Empresa

411 Mision

Nuestra mision es brindarles una agradable experiencia a los clientes, haciendo de
su compra una actividad placentera, reuniendo todos los productos basicos de la

canasta familiar en un mismo lugar, ofreciendo calidad y un excelente servicio.

4.1.2 Visién

Depdésito el Jordan al 2022 sera reconocido en el mercado local y regional, por la
calidad de sus productos, excelente atencion, y por incursionar con su propia linea

de productos basado en las diferentes variedades de Maiz.

4.1.3 Valores

Son todas aquellas acciones que se deben tener en cuenta dentro de la ejecucién
de las actividades desempefiadas a diario, para poder alcanzar un excelente clima
organizacional. Los que se destacan en la organizacion son:

e Responsabilidad: Comprometerse, teniendo sentido de pertenencia por la
empresa y cada uno de sus procesos, vigilando que todo se maneje de
manera adecuada, desde el momento de ofrecer un producto hasta lograr la
satisfaccion del cliente.

e Respeto: Manejando las relaciones interpersonales con cortesia, donde se
consiga valorar las opiniones en cualquier situacion dentro del ambito
laboral y comercial.

e Honestidad: Toda operacion que se realice en la organizacion, debera
ejecutarse de manera transparente.

e Fiabilidad: Ofrecer productos de calidad, brindando confianza y seguridad a

quienes le ofrecemos nuestros servicios.
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41.4 Objetivo Corporativo

Nuestro principal objetivo como empresa es brindarle la facilidad al cliente de
obtener variedad en los productos de consumo diario en las cantidades que sean
requeridas, teniendo como base la calidad, excelente servicio al cliente y precios
accesibles, consiguiendo satisfacer sus necesidades como también sus deseos lo

que conlleva al cliente a preferirnos ante la competencia.

41.5 Productos

llustracion 1 Estanteria de Productos para Animales

LA vl ¥ kg

Fuente: Autoras del Trabajo
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llustracién 2 Producto principal de comercializaciéon - Maiz

i

Fuente: Autoras del Trabajo
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Fuente: Autoras del Trabajo
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4.2. Factores Claves de Exito que Afectan Positiva o Negativamente
a la Organizacion

4.2.1. ldentificacion de Factores Claves de Exito

Tabla 1 Analisis DOFA

DEBILIDADES FORTALEZAS

1. Falta de capacitacion al personal. 1. Locacién y espacios.

2. Laempresa no posee software contable. 2. Manejo de un producto

3. No posee un organigrama y no se tiene principal.
constituido fisicamente las labores que debe 3. Atencion al cliente.
desempenar cada empleado dentro de su area 4. Variedad en los
de trabajo. productos.

4. No existe aprovechamiento de los espacios 5. Posicionamiento en el
con los que se cuenta. mercado.

5. No existen medios publicitarios. 6. Horarios de atencion.

6. Formalizacién de las promociones.

7. No se lleva a cabo retroalimentacion dentro del
personal que fije propuestas de mejora en los
procesos.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Aumentar el banco de proveedores. 1. Fluctuaciones de los

2. Evaluacién continua de la calidad del servicio. precios en el mercado del

3. Ampliar los sistemas de pago. producto estrella.

4. Utilizacion del empaque (amable con el medio 2. Falta de regulacion vy
ambiente) como estrategia de posicionamiento normalizacién de precios
de la marca. al interior del nicho de

mercado.

3. Factores
medioambientales que
inciden sobre la
disponibilidad del
producto estrella.

4. Problematicas
socioecondémicas
asociadas a la seguridad

5. Reformas tributarias no
acordes al sector
economico donde se

mueve la empresa.

Fuente. Realizado por los autores

Se analizé detalladamente la situacion actual de la empresa, junto con el personal

de experiencia que llevan anos de trabajo en el Depdsito,

encontrandose los
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factores claves de éxito que han influido en la evolucion que ha tomado la
organizacion a través de los afios, asimismo como ha repercutido cada accion al
rendimiento de esta misma. Cada uno servira circunstancialmente para la
elaboracion de estrategias que sirvan de motor en direccionamiento estratégico
que impulse a maximizar la productividad de depdsito el Jordan. Precedentemente
se mencionan, aquellas debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas

halladas en el “Depdsito el Jordan” (Tabla1).
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Tabla 2 Factores Claves De Exito - Debilidades

DEBILIDADES

JUSTIFICACION

Falta de capacitacion al
personal.

No se ofrece formacién frente a los procedimientos que
se llevan a cabo en la empresa, ya que el desarrollo de
la misma se dio empiricamente, a causa de esto, los
trabajadores desempefan sus tareas productivas de la
misma manera y no bajo un aprendizaje cualificado.

La empresa no posee software
contable.

El manejo del inventario no se realiza de manera
sistematica. El cual ayude a visualizar y percatar los
numeros exactos de los productos que puedan estar en
stock o no.

No posee un organigrama y no
se tiene constituido fisicamente
las labores que debe
desempefar cada empleado
dentro de su area de trabajo.

Los lineamientos de trabajo son constituidos bajo la
orden del jefe de la empresa, en consecuencia se
carece de una guia que explique el rol de cada
trabajador y las funciones que debe cumplir
diariamente, influyendo en la base de objetivos que
debe tener para conducirlo a cumplir con la visién que
se espera.

No existe aprovechamiento de
los espacios con los que se
cuenta.

El desaprovechamiento de los espacios en efecto, trae
consigo mala organizacién de los productos, limitando
las actividades que se deben ejecutar de la manera
correspondiente, impidiendo que el servicio de calidad
se preste y el manejo de los tiempos sea adecuado.

No existen medios publicitarios.

El reconocimiento que se tiene hacia los productos es
gracias al voz a voz que se ha difundido por los clientes.
No obstante, la imagen de la empresa se veria mejor
reflejada y ayudaria atraer mas compradores si se
invierte en publicidad.

Formalizacion de las
promociones.

Hacerle conocer al cliente la promocién que se le ofrece
en la venta de los productos.

No se lleva a cabo
retroalimentacion dentro del
personal que fije propuestas de
mejora en los procesos.

No se ejecutan reuniones periddicas para evaluar y
elaborar un seguimiento de las tareas cumplidas o no,
por tanto el personal no tiene el espacio para comunicar
ideas de mejora para la empresa.

Tabla 3 Factores Claves De Exito - Fortalezas

FORTALEZAS

JUSTIFICACION

Locacion y espacios.

La ubicacién favorece al cliente encontrar con facilidad el
establecimiento.

Manejo de un
producto principal.

El producto estrella “Maiz”, ha generado un factor diferenciador
frente a los demas establecimientos gracias a la calidad que el
cliente percibe de este.

Atencién al cliente.

El servicio que prestan los empleados a los clientes es eficiente, su
objetivo es atender con familiaridad a los compradores, para
brindarles una agradable experiencia durante la compra.

Variedad en los
productos.

La gama de productos que se ofrece es amplia y satisface la
demanda.
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Posicionamiento en | La imagen que refleja el depdsito, es gracias a los anos de

el mercado. experiencia en el buen servicio y calidad de los productos.
Horarios de Se maneja un horario de atencion al cliente, por un tiempo de 4:00
atencion. am a 6:00pm, para abastecer las necesidades de la demanda.

Fuente. Realizado por los autores.

Analizando la situacién actual de la empresa, se observa en el ambito interno puntos

claves que permiten evidenciar el desarrollo de esta, bajo el direccionamiento que se ha

estado efectuando desde sus inicios, a partir de esto, demuestra que se requiere una

evaluacion completa tanto en las fortalezas para mantener esta constante positiva en los

procedimientos que se ejecutan dia a dia, como también atacar las debilidades que

imposibilitan a la empresa llegar a un estado éptimo. Haciendo hincapié en la relevancia

que posee este Ultimo asunto, por ser una parte inflexible en la cual se debe trabajar

mucho para no recaer en esos mismos errores si no ver la oportunidad de transformarlos

en éxito. Como se explica minuciosamente en los factores claves de éxito. (Tabla 2 y

Tabla 3)

Tabla 4 Factores Claves De Exito - Oportunidades

OPORTUNIDADES

JUSTIFICACION

Aumentar el banco de proveedores.

Buscar nuevos proveedores para
incrementar la oferta de productos.

Evaluacion continua de la calidad del servicio.

Con esto se buscara brindarle la
oportunidad al cliente mediante una PQR
(Peticion, Quejas y Recursos), valorar el
servicio prestado, para asi mejorar
constantemente el servicio que se le
preste al cliente.

Ampliar los sistemas de pago.

Es importante brindarle facilidad al
cliente para realizar el pago de los
productos.

Utilizacion del empaque (amable con el medio
ambiente) como estrategia de posicionamiento
de la marca.

Modernizar las bolsas en las cuales el
cliente se lleva su producto, sera clave
para el reconocimiento del depdésito en el
mercado.

Tabla 5 Factores Claves De Exito - Amenazas

AMENAZAS

JUSTIFICACION

Fluctuaciones de los precios en el mercado del
producto estrella.

El entorno empresarial es dinamico,
muchas veces se dan situaciones en
donde la competencia baja los precios
repentinamente.
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Insuficiencia de normas que
estandaricen los precios, para evitar
competencia desleal.

Falta de regulacién y normalizacion de precios
al interior del nicho de mercado.

Los cambios climaticos que se estan
presentando fortuitamente a causa del
calentamiento global afectan los
periodos donde se debe entregar el
producto estrella.

Factores medioambientales que inciden sobre
la disponibilidad del producto estrella.

El desempleo que se presenta en
Cartagena , afecta negativamente en la
poblacion , causando hurtos , fraudes,
rinas que bajan el nivel de seguridad del
sector.

Problematicas socioeconémicas asociadas a la
seguridad

Normas que no van relacionadas al
sector econdmico afectandolo en su
productividad.

Reformas tributarias no acordes al sector
econémico donde se mueve la empresa.

Fuente. Realizado por los autores.

En la anterior tabla se puede visualizar, como todo el sector externo influye en el
progreso o no de la empresa debido a que es una variable que no se puede
controlar, muchas veces cambia el curso de las operaciones o ventas que se
tienen visualizadas a realizar , por ello es importante examinar su comportamiento,
para poder tomar decisiones con inteligencia en el mercado o tener planes de
acciones en caso de contingencias para saber como actuar frente a estas
situaciones como por ejemplo una de ellas mencionada anteriormente : son los
efectos tributarios , que determinan el precio de venta de los productos por el alza
en los impuestos ,terciando en la compra del consumidor, como muchos otros

casos , los que singularmente atacan de manera directa en el Depdsito el Jordan.

4.3. Evaluacién de Factores Internos y Externos en Depésito

4.3.1. Evaluacion de Factores Internos

Tabla 6 Matriz de evaluacion de factores internos MEFI: FORTALEZAS / DEBILIDADES

FORTALEZAS

FACTOR CRITICO DE EXITO PgS CLAS":CACIO PUNT:: ACIO
Locacion y espacios 0,05 3 0,15
Manejo de un producto principal 0,14 4 0,56
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Atencion al cliente 0,10 4 0,4
Variedad en los productos 0,08 3 0,24
Posicionamiento en el mercado 0,10 4 0,4
Horarios de atencion 0,06 3 0,18
SUBTOTAL 0,53 - 1,93
DEBILIDADES

Falta de capacitacién al personal 0,07 2 0,14
La empresa no posee software contable 0,12 1 0,12
No posee un organigrama y no se tiene

constituido fisicamente las labores que debe

desempefar cada empleado dentro de su area 0.06 1 0.06
de trabajo

No existe aprovechamiento de los espacios con 0,05 > 0.1

los que se cuenta

No existen medios publicitarios 0,08 1 0,08
Formalizacion de las promociones 0,05 2 0,1

No se lleva a cabo retroalimentacion dentro del

personal que fije propuestas de mejora en los 0,04 2 0,08
procesos.

SUBTOTAL 0,47 - 0,68
TOTAL 1 - 2,61

Fuente. Realizado por los autores

La relevancia y aprovechamiento de la ubicaciéon de la empresa es un factor

determinante que se afianza a través del resultado de las competencias puesto

que el valor agregado es la diferencia que hace que un negocio este encima de

otro y sus ventas sean ascendentes. Por lo tanto valorar este punto permita hacer

una mirada prospectiva a la creacién de estrategias fortuitas de acuerdo a las

necesidades que se presenten.
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Tabla 6 Justificacion matriz de evaluacion de factores internos MEFI - Fortaleza

FACTORES PESO
ITEM DETERMINANTES DE RELATIV |JUSTIFICACION
EXITOS 0
FORTALEZAS
Se encuentra en una gran zona de
1 Locacion y espacios. 0,05 comercio, cuenta con parqueadero y
espacios amplios.
Maneio de un producto Su alta puntuacién radica en la
2 ane) P 0,14 calidad que destacan los productos
principal. .
frente a la competencia.
Se le dio este valor teniendo en
3 Atencién al cliente. 0,10 |cuenta el buen trato que los
empleados deben mantener con los
clientes para lograr su fidelizacion.
4 Variedad en los productos. 0,08 La empresa posee una buena gama
de productos.
. . La empresa logra ser reconocida en
Posicionamiento en el . .
5 0,10 el mercado por la atencién al cliente
mercado.
y sus productos.
Este valor representa la posibilidad
que tiene el cliente de comprar lo
6 Horarios de atencion. 0,06 que necesita en los intervalos de
tiempos donde la empresa se
encuentra en funcionamiento.
Tabla 7 Justificacién matriz de evaluacion de factores internos MEFI - Debilidades
FACTORES PESO
ITEM DETERMINANTES DE RELATIV |JUSTIFICACION
EXITOS o)
DEBILIDADES
Esto influye en esta medida por el
1 Falta de capacitacién al 007 desenvolvimiento del trabajador
personal. ’ frente a los procesos realizados en la
empresa.
Es de gran importancia ya que ayuda
La empresa no posee a medir los productos que no se
2 0,12 X
software contable. estan rotando, o cuantos hay en
bodega con exactitud.
No posge un organ.lgr'ama Esto es una debilidad que aunque no
y no se tiene constituido .
- ha afectado el trabajo de los
fisicamente las labores .
3 - 0,06 empleados es importante que ellos
que debe desempenfar ;
conozcan sus funciones
cada empleado dentro de
) : puntualmente.
su area de trabajo.
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No existe
aprovechamiento de los

Existe un gran espacio pero el mal
aprovechamiento de este impide

4 . 0,05 L .
espacios con los que se que las actividades se ejecuten de
cuenta. manera eficiente y eficaz
Su medida indica que se debe
5 No existen medios 0,08 incorporar nuevas maneras para

publicitarios.

atraer potenciales clientes con
publicidad innovadora.

Formalizacion de las
6 . 0,05
promaociones.

Los clientes desconocen los
descuentos aplicados por falta de
informacion.

No se lleva a cabo una
retroalimentacion dentro
7 del personal que fije
propuestas de mejora en
los procesos.

0,04

La opinion de los empleados
ayudara a mejorar los procesos que
no se estén ejecutando de la mejor
manera.

Fuente. Realizado por los autores

Es importante el resultado que arroja la tabla puesto que una vez mas se

evidencia la importancia de los clientes; asi como también que en algun momento

de la vida de una empresa se debe capacitar a los empleados para lograr un mejor

desenvolvimiento en las labores diarias; ademas de resaltar, la lealtad y fidelidad

de los clientes va de la mano con la calidad y un buen servicio.

4.3.2. Evaluacién de Factores Externos en Depésito El Jordan

Tabla 8 Matriz de evaluacion de factores externos EFE.

OPORTUNIDADES

Factor Critico de Exito :es Clasificacion | Puntuacion
Aumentar el banco de proveedores. 0,15 3 0,45
Evaluacion continua de la calidad del servicio. 0,12 2 0,24
Ampliar los sistemas de pago. 0,15 4 0,6
Utilizacion del empaque (amable con el medio

ambiente) como estrategia de posicionamiento de | 0,1 4 0,4
la marca.

SUBTOTAL 0,52 1,69
AMENAZAS

Fluctuaciones de los precios en el mercado del 0.14 5 0.28
producto estrella.

Falta de regulacion y normalizacién de precios al

interior del nicho de mercado. 0.1 ! 0.1




Factores medioambientales que inciden sobre la 01 3 03
disponibilidad del producto estrella. ’ ’
Problgmatlcas socioecondmicas asociadas a la 0,08 4 0.32
seguridad.

Refor’me.ls tributarias no acordes al sector 0,06 > 0,12
econodmico donde se mueve la empresa.

SUBTOTAL 0,48 1,12
TOTAL 1 2,81

Fuente. Realizado por los autores

Se asigna la clasificacion donde el 4 demuestra un valor alto que corresponde a la

capacidad de la empresa por responder con estrategias a esas oportunidades y 1

la clasificacion mas baja en respuesta deficiente frente al factor determinado. En

este caso el resultado de las oportunidades fueron mas altas que el subtotal de las

amenazas esto quiere decir que la empresa responde bien ante los factores

negativos externos.

Tabla 9 Justificacion matriz de evaluacion de factores internos EFE.

FACTORES PESO
ITEM |DETERMINANTES DE RELATIVO JUSTIFICACION
EXITOS
OPORTUNIDADES
. Al encontrar nuevos proveedores se
Ampliar el banco de L .
1 0,15 [podra incrementar el numero de ofertas
proveedores. .
que se puede ofrecer al consumidor.
Conocer la valoracién que le da el
b Evaluacién continua de la 012 cliente a la compra, sera importante
calidad del servicio. ’ para mejorar el servicio de atencion al
cliente.
Es uno de los puntajes mas alto
3 Ampliar los sistemas de 015 reflejado en la tabla, puesto que permite
pago. ’ al cliente una mejor accesibilidad en el
momento de pagar su producto.
Utilizacion del empaque
(amable con el medio .
. Implementar sosteniblemente el uso de
lambiente) como
4 ) 0,1 la marca en las bolsas donde se
estrategia de
.. . empacan el producto.
posicionamiento de la
marca.
AMENAZAS
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Fluctuaciones de los Se presentan tiempos en el cual los

1 precios en el mercado dell 0,14  |competidores rematan el producto a
producto estrella. precios mas bajos de los establecidos.
Falta de regulacién y El valor indica la falta de supervision
b normalizacion de precios 01 ante los precios que colocan las
al interior del nicho de ’ empresas en el mercado y como este
mercado. factor debe tenerse mas en cuenta.
Este puntaje seleccionado nos muestra
Factores la relevancia de los factores medio
medioambientales que ambientales en los tiempos de cosecha
3 inciden sobre la 0,1 del producto estrella. Impidiendo
disponibilidad del conocer con exactitud los periodos en
producto estrella. los cuales se debe sembrar y hacer la
recolecta.

La calificacién incide en la inseguridad
del sector, y en los mecanismos que se
desarrollan para contrarrestar esta

Problematicas
4 socioecondmicas 0,08
asociadas a la seguridad.

situacion.
Su puntuacion radica en la importancia
Reformas tributarias no de las decisiones que tome el gobierno
5 acordes al sector 0.06 para el sector econémico en el que se
econdmico donde se ’ encuentra el Depdsito, afectando el
mueve la empresa. proceso comercial que lleva acabo la
empresa.

Fuente. Realizado por los autores

Los factores determinantes de éxito van a incidir de manera significativa en los
indicadores de gestidon, en las metodologias utilizadas para lograr los objetivos
convirtiendo las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades que
promuevan el desarrollo comercial y las mejoras internas de la empresa teniendo

claro los puntos de quiebre.
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4.4. Perfil Competitivo De Las Empresas Del Sector Objeto De
Estudio

4.41. Perfil Competitivo De El Depésito Jordan.

Tabla 10 Perfil del Depésito EL Jordan

MPC DEPQSITO EL JORDAN| DEPOSITOS MEDELLIN CALICHE PILADORA LA MARIA
Factores
No determinantes | Ponderadién|Calificad on|resultado| Calificad on| Resultade |Calificadon | Resultadg Calificadion | Resultado
de éxito
Participacion
1 0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21 4 0,28
en el mercade
2 Infraestructura|0,08 4 G,32 2 G,16 2 G,16 1 c,08
de laempresa
Calidad del
3 servicio al 0,14 3 0,42 3 0,42 3 0,42 2 0,28
cliente
P |
4 ersona 0,1 2 0,2 2 0,2 2 0,2 2 0,2
calificado
5 Publicidad 0,12 1 0,12 1 0,12 1 0,12 1 0,12
Posicion
6 i . 0,07 4 0,28 3 0,21 3 0,21 3 0,21
financiera
Demanda de
7 01 3 0,3 3 0,3 4 0,4 3 0,3
productos
8 Tecnclogia 0,12 2 0,24 2 0,24 3 0,36 1 0,12
Competitivida
9 ) 0,07 4 0,28 4 0,28 4 0,28 4 0,28
d de precios
Lealtad del
10 i 0,13 3 0,39 2 0,26 3 0,39 3 0,39
cliente
TOTAL 1 2,76 24 2,75 2,26

Fuente. Realizado por los autores

En esta matriz se pone en manifiesto factores determinantes de éxito que ayudan
a posicionar a una organizacion frente al mercado, en los mencionados
anteriormente se puede destacar en su resultado cual empresa trabaja mas en
ese factor que otras, ya sea gracias al desarrollo productivo con el cual ejecutan
sus tareas u otras estrategias a implementar para maximizar esas variables. Esto
se realiza con el fin de obtener mas conocimiento frente a la competencia y
mejorar los puntos bajos para lograr ser mas atractivos al cliente. En los
resultados totales se puede observar, que aun cuando Depdsito el Jordan se
destaca por su buena puntuacion tiene factores en los cuales debe trabajar
arduamente ya que posee un competidor fuerte presentando fortalezas que le

ayudan a alcanzar una buena postura igualmente.
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4.4.2. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter de la Industria del Depésito
El Jordan

Tabla 11 Justificacion de las cinco fuerzas de Porter de la industria del Depodsito el Jordan

FUERZA ALTA MEDIA [BAJA [OBSERVACIONES

Se le coloca este puntaje
porque esta industria es
Grado de rivalidad de los altamente competitiva y para
competidores. lograr mantenerse es
necesario saber quién es y
cédmo actua tu rival.

Es media porque aunque
sea sencilla la entrada se
Barreras de entrada. X requiere de un factor
fundamental que es el
capital.

Es alta por que como se
conoce el cliente es quien
posee el recurso por el cual
Poder de negociacion de los trabajamos; el dinero, por lo
compradores. tanto el posee la facultad de
negociar a su conveniencia
los precios que se le
ofrecen.

Es baja porque la decision

o final la tiene el comprador,
Poder de negociacion de los P

X de este depende si vende o
proveedores. .
utiliza los productos
ofrecidos.
Es alta porque es facil
Amenazas de productos X encontrar en esta industria
sustitutos. productos que suplan las

mismas necesidades.

Fuente. Realizado por los autores

El Depdsito el Jordan esta en una industria muy competitiva, ya que el grado de rivalidad
de la industria es alto, por eso se requiere estar al nivel de los demas para sobrevivir en
el mercado, las estrategias mas utilizadas son las promociones y descuentos, regalos y
demas.

Las barreras para ingresar a esta industria como lo ubicamos en el cuadro es medio,

porque no es complejo ubicarse en este sector lo dificil es encontrar el capital para lograr
ingresar, posicionarse y mantenerse.
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De igual forma podemos notar los distintos poderes de negociacion y el grado que posee
cada uno, el de los compradores es el mas alto, porque ellos poseen el poder, son los
que tienen el factor de interés, “el monetario”, y el proveedor el bajo, puesto que depende
del interés y la necesidad que se tenga por los productos que este ofrece.

Finalmente aunque existe una amenaza alta de sustitucién de productos Depdsito El
Jordan ofrece alimentos de alta calidad que poseen la capacidad de competir ante los
nuevos, junto con precios que son ajustables a todos los presupuestos y necesidades de
la demanda.
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4.5. Estrategias que Direccionen la Gestion de la Empresa

4.5.1. Aplicacion de Matrices Estratégicas Matriz MIE

Tabla 12 Matriz MIE
ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA

BAJO MEDIO ALTO
4 3 2 1
<L
5 I I n
<
< 3
=
=
L
= w <
S b o v v Vi
z = =
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Q 2
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Fuente. Realizado por los autores

Dado que la Mefe dio un resultado de 2,81 la Mefi dio un resultado de 2,61, segun
la matriz |IE el resultado arrojado indica que la empresa esta ubicada en la region
de conservar y mantener: cuadrante V, esto quiere decir, que aqui se ubican los
items de penetracion en el mercado y desarrollo de productos, lo cual requiere
enfocarse en estos buscando estrategias para incrementar las ventas,
promociones, precios asequibles; asi, ampliar la gama de productos de acuerdo a
la mayor demanda exigida por los clientes, ampliando estrategias de promociones

intensivas.
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4.5.2. Estrategias Formuladas

45.2.1.

Estrategias De La Matriz le

Penetracion en el mercado
Desarrollo de productos

4.5.2.2.

Estrategias De La Matriz Dofa

Tabla 13 Estrategias de la Matriz DOFA

DEBILIDADES

D1Falta de capacitacion al
personal.

D2La empresa
software contable.
D3No posee un organigrama
y no se tiene -constituido
fisicamente las labores que

no posee

debe desempefar cada
empleado dentro de su area
de trabajo.

D4No existe
aprovechamiento de los
espacios con los que se
cuenta.

D5No existen medios
publicitarios.
D6Formalizacion  de las
promaociones.

D7No se lleva a cabo

retroalimentacion dentro del
personal que fije propuestas
de mejora en los procesos.

FORTALEZAS

F1Locacién y espacios.
F2Manejo de un producto principal.

F3Atencion al cliente.

F4Variedad en los productos.
F5Posicionamiento en el mercado.
F6Horarios de atencion.

OPORTUNIDADES

D2D3D4D702 Realizar . .
. . F4O1potencializar las ventajas
evaluaciones continuas del i . .
O1Aumentar el . e competitivas a través de la variedad
servicio permitira el
banco de - . | de productos y nuevos proveedores.
fortalecimiento  empresarial
proveedores, en las todas areas
O2Evaluacion ' F302mejorar la atencion en el
continua de la . servicio gracias a la calificacion de
. - D601 Ampliar el banco de 10 9
calidad del servicio. los clientes
. proveedores para para
O3Ampliar los |, . L e
. brindar, oficializar y visibilizar . . ,
sistemas de pago. F504identicar la marca a través de
e las ofertas.
O4Utilizacion del bolsas renovables.
empaque (amable
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con el medio
ambiente) como
estrategia de

posicionamiento de
la marca.

D504 Generar
reconocimiento de la marca a
través del wuso de los
empaques como estrategia
publicitaria.

AMENAZAS
A1Fluctuaciones de
los precios en el

mercado del
producto estrella.
A2Falta de
regulacion y
normalizacion de
precios al interior
del nicho de
mercado.
A3Factores

medioambientales
que inciden sobre la
disponibilidad  del
producto estrella.
A4Problematicas
socioecondémicas
asociadas a la

seguridad.
A5Reformas
tributarias no
acordes al sector
econdmico donde
se mueve la
empresa.

D1A4 Durante la capacitacion
proveer un espacio de
concientizacion sobre los
hurtos que se pueden
enfrentar durante las horas
de trabajo.

F2F4A1A3tener una reserva de los
productos estrellas para cualquier
imprevisto en el mercado por la
incidencia de factores ambientales.

4.5.3. Valoracion De Las Estratégicas
Tabla 14 Estrategia: D2D3D4D702 Realizar evaluaciones continuas del servicio permitira el
fortalecimiento empresarial en las todas areas.

Criterio Valoracién

1 [2[3]4 |5 | Total
Convivencia
¢ Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 4 4
¢Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4
amenazas?
¢, Se adecua a los objetivos y la mision de la empresa? 4 4
Factibilidad
¢, Pueden financiar la estrategia? 515
¢, Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la 5|5
estrategia?
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¢, Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? | | | | 4 | | 4

Aceptabilidad

¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 5|5
¢, Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 5|5
¢ Como afecta la estrategia a la comunidad? 515
Total 45

Tabla 15 Estrategia: D601 Ampliar el banco de proveedores para para brindar, oficializar y
visibilizar las ofertas.

Criterio Valoracion
1[2]3]4 |5 | Total

Convivencia

¢ Explora |la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 5[4

¢Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4

amenazas?

.. Se adecua a los objetivos y la misién de la empresa? 4 4

Factibilidad

¢ Pueden financiar la estrategia? 4 4

¢, Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la 4 4

estrategia?

¢ Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 4 4

Aceptabilidad

¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 3 3

¢ Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 515

¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 4 4

Total 36

Tabla 16 Estrategia: D504 Generar reconocimiento de la marca a través del uso de los empaques como
estrategia publicitaria.

Criterio Valoracion
1[2]3]4 |5 | Total

Convivencia

¢ Explora |la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 4 3

¢ Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4

amenazas?

.. Se adecua a los objetivos y la misién de la empresa? 4 4

Factibilidad

¢ Pueden financiar la estrategia? 3 3

¢,Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la 4 4

estrategia?

¢ Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 4 4

Aceptabilidad

¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 3 3

¢ Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 515

¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 4 4

Total 35
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Tabla 17 Estrategia: F4O1potencializar las ventajas competitivas a través de la variedad de

productos y nuevos proveedores.

Criterio Valoracién

11213 ]4 |5 | Total
Convivencia
. Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 4 4
¢Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 3 3
amenazas?
., Se adecua a los objetivos y la mision de la empresa? 3 3
Factibilidad
¢ Pueden financiar la estrategia? 4 4
¢ Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la 4 4
estrategia?
¢ Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 4 4
Aceptabilidad
¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 2 2
¢, Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 2 2
¢ Como afecta la estrategia a la comunidad? 2 2
Total 28

Tabla 18 Estrategia:F302 mejorar la atencion en el servicio gracias a la calificacion de los clientes.

Criterio Valoracién

1123 ][4 [5 ] Total
Convivencia
¢ Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 4 4
¢Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4
amenazas?
;. Se adecua a los objetivos y la misidon de la empresa? 4 4
Factibilidad
¢ Pueden financiar la estrategia? 3 3
¢, Cuenta la organizacion con los recursos para ampliar la 3 3
estrategia?
¢, Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 4 4
Aceptabilidad
¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 4 4
¢, Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 4 4
¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 4 4
Total 34

Tabla 19 Estrategia:F504 identificar la marca a través de bolsas renovables.

Criterio

Valoracion

112 (3 ][4 [5 | Total

Convivencia

¢ Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades?

| [ 4] |4
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¢ Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4
amenazas?

;. Se adecua a los objetivos y la mision de la empresa? 4 4
Factibilidad

¢ Pueden financiar la estrategia? 4 4
¢, Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la 4 4
estrategia?

¢, Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 4 4
Aceptabilidad

¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 4 4
¢ Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 4 4
¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 5
Total 37

Tabla 20 Estrategia:D1A4 Durante la capacitacion proveer un espacio de concientizacion sobre los

hurtos que se pueden enfrentar durante las horas de trabajo.

Criterio Valoracién

1123 ][4 [5 ] Total
Convivencia
¢ Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 3 3
¢Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 3 3
amenazas?
;. Se adecua a los objetivos y la misidon de la empresa? 3 3
Factibilidad
¢ Pueden financiar la estrategia? 4 4
¢, Cuenta la organizacion con los recursos para ampliar la 3 3
estrategia?
¢, Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 3 3
Aceptabilidad
¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 4 4
¢, Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 3 3
¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 3 3
Total 29

Tabla 21 Estrategia: F2F4A1A3 tener una reserva de los productos estrellas para cualquier

imprevisto en el mercado por la incidencia de factores ambientales.

Criterio Valoracién

112 (3 ][4 [5 | Total
Convivencia
¢ Explora la estrategia, las fortalezas y las oportunidades? 4 4
¢ Ayuda a la estrategia a superar las debilidades y 4 4
amenazas?
;. Se adecua a los objetivos y la mision de la empresa? 3 3
Factibilidad
¢ Pueden financiar la estrategia? [ [ | 4] |4
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¢ Cuenta la organizacién con los recursos para ampliar la
estrategia?

¢ Pueden hacer frente a las reacciones competitivas? 3 3
Aceptabilidad

¢, Como afecta la estrategia al recurso humano? 3 3
¢, Como afecta la estrategia al inversionista o a los clientes? 3 3
¢, Como afecta la estrategia a la comunidad? 2
Total 30
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4.5.4. Plan de Accion Alineado con las Estrategias Formuladas

Tabla 22 Plan de Accion Alineado Con Las Estrategias Formuladas

ESTRATEGIA ACCIONES RESPONSABLE RECURSOS TIEMPO
D2La empresa Asesoria externa 2 meses ( un
no posee mes de
software $50.000 x Hora capacitacion,
contable. con prueba , el
segundo mes
para atender
problemas o]
dudas que
surjan  dentro
del proceso
D3No posee un
organigrama y
no se tiene Gerente general
constituido Asesoria externa
fisicamente las 6 Meses
labores que $30.000.00 x Hora
debe
D2D3D4D702 desempenfiar
Realizar cada empleado
evaluaciones dentro de su
continuas del | area de trabajo.
servicio permitira el
fortalecimiento
empresarial en
todas las areas.
Estanteria, escalera,
D4No existe pintura tornillos , otros
aprovechamiento materiales de
de los espacios | Bodeguero construccion 3-4 Meses
con los que se
cuenta. ($5°000.000.00)
D7 No se lleva a
cabo
retroalimentacién | Gerente  general vy | Reuniones y | Cada 15 dias
dentro del | empleados capacitaciones
personal que fije
propuestas de
mejora en los
procesos.
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02 Evaluacion
continua de |la
calidad del
Servicio

Trabajador ( Realizar
seguimiento a las
evaluaciones )

Banco de evaluacion al
servicio

1 mes de prueba
(primera semana
apertura del
banco, segunda
semana dar
respuestas a las
quejas, reclamos
0 sugerencias,
tercera semana
retroalimentacié
n y resultados)
Continuar con el
proceso.

D5 No existen | Director de Marketing Campanas 6 Meses
medios publicitarias, radio,
D504 Generar | publicitarios flyers, activacién de
reconocimiento de marca.
la marca a través
del uso de los ($1°800.000.00)
empaques como
estrategia 04 Utilizacion | Director de Marketing Sacos sostenibles, | 1 mes de
publicitaria. del empaque bolsas de compra |prueba.
(Amable con el reutilizables.
medio ambiente)
como estrategia ($1’500.000.00)
de
posicionamiento
de la marca.
D601 Ampliar el |D6 Mayor cantidad de|1 Mes de
banco de [ Formalizacion de | Proveedores y Director | productos. prueba,
proveedores para |las promociones. | de Marketing 3 — 4 Meses.
para brindar, ($5°000.000.00)
oficializar y
visibilizar las
ofertas. O1 Aumentar el

banco de

proveedores.
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Capitulo 5. Conclusiones y Recomendaciones

4.6. Conclusiones

Se concluye con gran satisfaccion los resultados del plan estratégico de acuerdo a
las necesidades de la empresa Depdsitos del Jordan, puesto que se encontraron
cuales son los factores criticos del éxito como la calidad de los productos, la

fidelidad de los clientes vy la variedad de productos ofrecidos.

Tomandolos como columna para solucionar las debilidades y prevenir las
amenazas como los cambios en la fluctuacion de precios en el mercado nacional y
local asi como también la competencia desleal en la estandarizacion de los
precios; para todo esto se aplicaron una seria de medidores y matrices de la
evaluacion internas y externas como el MEFI , MEFE , IE y encuestas de
satisfaccion e investigacién para conocer la situacién de la empresa tanto como la
posicion de los clientes frente a la empresa y a partir de eso planear estrategias en

pro de encontrar posibles soluciones .

La metodologia utilizada en la aplicacion de las matrices de evaluacion se realizo
analizando cada una de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de
la empresa y a partir de lo dicho se originaron el planteamiento de estrategias
como la generacion de publicidad, insertando promociones y descuentos a los
grandes, nuevos y potenciales clientes en productos ofrecidos y en los empaques

de los mismos.

Generando recoleccién visual, de la misma manera plantear restructuraciones a
nivel de la jerarquizacion de poderes y funciones para que a través de esto se
genere y fomente un cambio favorable y eso se refleje en la productividad de la

empresa ya que esta es altamente competitiva.
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4.7. Recomendaciones

Implementar el plan estratégico mostrado en el presente documento, ya que
presenta un panorama que mejoraria la competitividad del depdsito frente a los

cambios que se van dando dia a dia en el sector de comercializacion alimenticia.
Propender por la normalizacion de este tipo de empresas puesto que esto ayuda

al crecimiento de las mismas. Evento que es importante ya que muchas de ellas

son patrimonio familiar.
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Anexo 1: Resultados del Sondeo

# Valor Frec Obs Frec Rel Frec Obs Acum Frec Rel Acum

1 Maiz 20 21% 20 21%
2 Granos (no maiz) 14 15% 34 36%
3 Arroz 13 14% 47 50%
4 Aceite 8 9% 55 59%
5 Azlcar 8 9% 63 67%
6 Comida de animales 6 6% 69 73%
7 Productos de aseo 4 4% 73 78%
8 Harina 3 3% 76 81%
9 Otros (16 items) 18 19% 94 100%

TOTAL 94 100% - -
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# Valor Frec Obs Frec Rel Frec Obs Acum  Frec Rel Acum
1 $5.000 a $50.000 21 40% 21 40%
2 $50.000 a $500.000 23 44% 44 85%
3 $500.000 a $1.000.000 4 8% 48 92%
4 $1.000.000 a $2.000.000 4 8% 52 100%
TOTAL 52 100% - -

# Valor Frec Obs Frec Rel Frec Obs Acum Frec Rel Acum
1 Maiz 19 33% 19 33%
2 Arroz 9 16% 28 49%
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3 Comida de animales 5 9% 33 58%
4 Frijol 5 9% 38 67%
5 Granos 3 5% 41 72%
6 Afrecho 2 4% 43 75%
7 Harina 2 4% 45 79%
8 Semillas 2 1% a7 82%
9 Otros (16 items) 10 18% 57 100%
TOTAL 57 100% -

Clase Valor Frec Obs Frec Rel

-, . No 2 4%
Locacion y Espacio }

Si 50 96%

. No 27 52%
Promociones )

Si 25 48%

. . No 2 4%
Horario de Atencidn i

Si 50 96%

No 46 88%

Publicidad ) °

Si 6 12%

. . No 2 4%
Tiempo de Atencidn i

Si 50 96%
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Valor Frec Obs Frec Rel Frec Obs Acum Frec Rel Acum
1 Ninguno 31 60% 31 60%
3 Jabdn para mascotas 4 8% 35 67%
4 Jengibre 2 1% 37 71%
5 Levadura 2 4% 39 75%
6 leche 2 4% 41 79%
7 verduras 2 4% 43 83%
8 Otros (9 ltems) 9 17% 52 100%
TOTAL 52 100% - -
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Anexo 2: Cronograma de Trabajo

ACTIVIDADES

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

Descripcion del problema

Marco referencial

Disefio metodoldgico

Trabajo de campo

Evaluacion matriz DOFA

Interpretacion de matriz DOFA

Evaluacion externa EFE

Interpretacién de la matriz EFE

Evaluacion interna EFI

Interpretacién de la matriz EFI

Estrategias del proyecto

Presentacion del proyecto

Sustentacion del proyecto
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Anexo 3: Presupuesto de Trabajo

Gastos Valores Total
Papeleria 100.000
Transporte 90.000
Alimentacion 120.000 430.000
Otro Gastos 70.000
Imprevistos 50.000
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