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INTRODUCCIÓN 

 

Un sistema gerencial  estratégico se desarrolla para identificar e implementar 
estrategias de cambio en  todos los procesos de la empresa, para lo cual se requiere 
precisar y definir con exactitud  la misión, visión, valores y políticas que la rigen; 
además deben ser divulgados y compartidos para convertirlas en parte de la cultura 
organizacional. Todo sistema requiere de una planeación estratégica, la cual, hace 
referencia a la búsqueda de la planificación de las acciones futuras para alcanzar lo 
deseado; se conoce también como un proceso apasionante que permite a una 
organización ser proactiva, en lugar de reactiva respecto a la formulación de su 
futuro. 

Toda empresa diseña un sistema estratégico para el logro de sus objetivos y metas 
a través de unos planes, los cuales pueden ser a corto, mediano o largo plazo, 
según las expectativas y capacidad de la compañía; según la amplitud y magnitud, 
ya que esto implica qué cantidades de planes y actividades debe ejecutar cada 
unidad operativa, ya sea de niveles superiores o inferiores. Luego de la aplicación 
de una estrategia, es vital el compromiso de todas las partes de la empresa, lo que 
implica una adecuada coordinación de trabajo en equipo. 

La Gerencia Estratégica desglosa el énfasis en el ¿qué lograr?, es decir los 
objetivos, y el ¿cómo lograrlo?, que se refiere a las estrategias. El sistema de 
gerencia estratégica busca concentrarse en los objetivos factibles de lograr y en qué 
negocio o área competir en concordancia a las oportunidades y amenazas que 
ofrece el entorno.  

Este direccionamiento estratégico se caracteriza fundamentalmente porque busca 
coadyuvar a  la racionalización de la toma de decisiones, se basa en la eficiencia 
institucional e integra la visión de largo plazo, es decir la filosofía de gestión, de 
mediano plazo o sea los planes estratégicos funcionales y al corto plazo con los 
planes operativos. 

Este trabajo presenta el direccionamiento estratégico para una empresa de la región 
del Norte del Valle del Cauca, denominada Cofruflorez S.A.S., mediante la 
utilización de una serie de  herramientas administrativas de gestión y control, tales 
como DOFA, Factores Críticos de Éxito, Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter, 
Balance Scorecard entre otras.  

El trabajo se realizará a través de un estudio descriptivo, utilizando el método 
deductivo, partiendo de información general de la situación actual de la empresa, 
mediante entrevista realizada y observación directa en las instalaciones de la 
empresa.    
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1  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1 Aproximación Teórica 

 
Cofruflorez S.A.S., es una empresa dedicada a la producción y comercialización de 
frutas a nivel nacional,  que nació con el fin  aprovechar el espacio que existía en el 
mercado dada la situación que enfrentaba la compañía Grajales S.A. y Agronilo 
S.A., con el firme deseo de satisfacer las necesidades del mercado y hacer un 
aporte importante de carácter social con la generación de nuevos empleos, 
apoyando el crecimiento y bienestar  de la región Norte del Valle tan golpeada por 
la violencia. Se considera propicio aplicar Direccionamiento estratégico a la 
compañía. 
 
La finalidad del direccionamiento estratégico, es básicamente, diseñar unos planes 
y tácticas (estrategias) que beneficien a la empresa objeto de análisis, estas 
estrategias representan las acciones que se llevarán a cabo para lograr los objetivos 
en una compañía, por ello, toda empresa debe darle la importancia que merece al 
proceso de definición de la visión y misión, determinando a dónde quiere llegar a 
través del tiempo y cómo hacerlo. De ahí la importancia que representa para la 
compañía Cofruflorez contar con su propio direccionamiento estratégico 
estandarizado. 
 
El Direccionamiento Estratégico se refiere al proceso que busca una adecuada 
combinación e integración de los medios con los que cuentan las organizaciones 
para lograr sus fines. El proceso de direccionamiento estratégico debe plantearse y 
desarrollarse de manera tal que soporte las metas y propósitos establecidos por la 
organización, en el sentido de orientarla al crecimiento.   

Como concepto, el Direccionamiento Estratégico consiste en el apoyo determinante 
para la planeación estratégica, por supuesto que no representa todo el proceso de 
la dirección estratégica sino que sólo es un factor principal en la realización de la 
misma; se reconoce que el Direccionamiento Estratégico proporciona una guía, 
dirección y límites para la parte operacional en una empresa. 1 

El direccionamiento estratégico sirve de marco para los planes de cada área de una 
empresa y tiene un alcance mucho mayor porque éstos llegan hasta la proyección 
detallada para cumplir responsabilidades específicas que se limitan a su campo 
especializado de acción e implican decidir anticipadamente lo que se va a hacer. 

 
El Direccionamiento Estratégico se preocupa principalmente de las decisiones o 
tareas estratégicas. Estas decisiones establecen la orientación y dirección de la 

                                            
1 . STEINER, George. Planeaci·n Estrat®gica ñLo que todo Director Debe Saberò. Editorial: CECSA. p. 10 
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empresa en el futuro. No obstante, no es fácil ni conveniente separar las decisiones 
estratégicas de las operativas, ambas integran las funciones de la dirección general 
y las dos se complementan. 
 

También, el direccionamiento se  conoce como el proceso por el cual mediante un 
sistema gerencial se logra construir y poner en práctica las metas básicas de una 
organización y sus correspondientes medios para lograrlo. Se desarrolla para 
identificar e implementar nuevas estrategias de cambio en los procesos críticos de 
la organización.  
 
El análisis y la selección de la estrategia implican un proceso hacia la posición 
deseada en el futuro; sin embargo, la planeación estratégica no es la solución a 
todos los problemas que enfrenta una organización, pero si representa una 
herramienta útil que puede brindar múltiples beneficios si se utiliza en el momento 
y en la forma adecuada.  Cada compañía debe formular planes, los cuales debe 
cumplir y después llevar a cabo las acciones que tal cumplimiento implica. Para este 
caso y como se mencionó anteriormente, el trabajo se desarrollará en una empresa 
de la región denominada Cofruflorez S.A.S., en vista de que carece de un 
direccionamiento estratégico, para ello,  se utilizarán una serie de conceptos y 
teorías tales como: Análisis Interno, que es vital para analizar primero cómo se 
encuentra la compañía actualmente. después, se debe realizar el análisis externo, 
para analizar los factores del entorno que puedan afectar a la empresa, los cuales 
son: ñPol²tico, Econ·mico, Social , Tecnol·gico, Legal y Ecol·gicoò.  
 
Ahora; en vista de que en la compañía no se ha realizado un diagnóstico 
anteriormente, se debe empezar por identificar lo más básico, es decir  las 
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, a través de  La Matriz DOFA, 
la cual ayudará a determinar si la organización está en capacidad de desempeñarse 
en su entorno. Aquí, se tendrán en cuenta factores claves relacionados con la 
organización, los mercados, la competencia, los recursos financieros, la 
infraestructura, el recurso humano, el sistema de mercadeo, la investigación y 
desarrollo, las tendencias políticas, sociales, económicas, tecnológicas y variables 
de competitividad. También se utilizará la Matriz  del Perfil de Capacidad Interno 
(PCI), ya que es fundamental identificar no solo las fortalezas y debilidades, sino 
también, determinar la relación que tiene con las oportunidades y amenazas que se 
presentan en el medio externo en el que se desenvuelve la compañía Cofruflorez,  
y así poder establecer las áreas que necesitan atención. A través de esta matriz, se 
podrá hacer el diagnostico estratégico de la compañía involucrando todos los 
factores que afectan su operación  corporativa, con relación a categorías como la 
Capacidad Directiva, Competitiva o de mercado, Capacidad Financiera y 
Tecnológica. 
 
Por otra parte, se utilizará la metodología del Lienzo Estratégico o Canvas, que es 
un modelo de negocio el cual describe  de manera lógica la forma en que las 
organizaciones crean, entregan y capturan valor. El modelo busca realizar un 
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diagrama denominado ñcanvasò, conformado por 9 bloques de construcci·n para 
conocer la intención de la organización. El proceso de diseño de modelo de negocio 
es parte de la estrategia de negocios, por lo que es de vital importancia estructurar 
este tipo de recursos para conocer a profundidad como está operando la compañía 
Cofruflorez, así cuando se han conocido las fortalezas y debilidades de la misma. 
Una vez se aplica, se puede ofrecer una mayor noción y visión de la organización a 
través de un enfoque sistémico que englobe todos los aspectos de la corporación.  
 
También, es de vital importancia aplicar el Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter,  
el cual propone un marco de reflexión estratégica sistemática para determinar la 
rentabilidad del sector en el que opera la compañía, con el fin de evaluar el valor y 
la proyección futura de  la empresa. Como se sabe, esta herramienta considera la 
existencia de cinco fuerzas dentro de una industria: Rivalidad entre competidores; 
Amenaza de la entrada de nuevos competidores; Amenaza del ingreso de productos 
sustitutos; Poder de negociación de los proveedores; Poder de negociación de los 
consumidores. 
 
Al clasificar estas fuerzas,  se obtendrá un  mejor análisis del entorno de la empresa 
y del sector, y de ese modo, con base en dicho análisis, se diseñarán las estrategias 
que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas. 
 
Se pretende, a través, de Los Factores Críticos de Éxito, identificar las áreas o 
factores cuyo funcionamiento debe permitir la implementación de una estrategia 
determinada. Esta técnica considera tanto factores internos y externos de la 
organización; se tendrán en cuenta sucesos externos sobre los cuales la 
organización puede tener o no el control y áreas de la organización cuyo 
funcionamiento debe situarse a un nivel competitivo. 
 
Para identificar un Factor de Éxito, se debe pensar en algo que en  la compañía 
Cofruflorez debe ocurrir o debe evitarse o no ocurrir para conseguir su objetivo. Este 
Factor de Éxito se define como crítico si su cumplimiento es absolutamente 
necesario para cumplir los objetivos de la organización, por lo cual requiere una 
especial atención por parte de los gestores, con el fin de asegurar que se dedican 
los mejores recursos a la ejecución de dicho Factor de Éxito.  
 
En este trabajo se realizará un análisis sugerido de Propuesta de Valor, la cual es 
una estrategia empresarial que busca maximizar la demanda a través de la 
optimización de la oferta. No se trata de un elemento diferenciador o una ventaja 
competitiva, pues estos son componentes de la primera. (Se trata es de diseñar la 
oferta). 
 
La propuesta de valor es también un planteamiento estratégico y por ello sintetiza 
hallazgos para enfocar la actividad de la oferta, hace los elementos más útiles a la 
vez que simplifica las decisiones de compra para la demanda. Al reducir la 
complejidad y el número de alternativas en las decisiones de compra, se incrementa 
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el valor de la oferta.  
 
Por último el trabajo pretende aplicar la metodología de  Norton y Kaplan, 
denominada Cuadro de Mando Integral, que es una herramienta de gestión que 
traduce la estrategia de la empresa en un conjunto coherente de indicadores.  Para 
el caso de la compañía Cofruflorez, se desarrollará  en una de sus perspectivas, 
específicamente en la del conocimiento y aprendizaje, ya que en este aspecto 
existen fallas latentes que están afectando notablemente las otras operaciones del 
negocio.  A través de esta herramienta la empresa podrá ejercer mayor control sobre 
las actividades que desarrollan las personas que la integran y  muestra 
continuamente cuando la compañía y sus empleados alcanzan los resultados 
definidos por el plan estratégico; además ayudará a la compañía  a expresar los 
objetivos e iniciativas necesarias para cumplir con la estrategia.  
 

1.2 Antecedentes del Problema 

 
En la compañía Cofruflorez S.A.S., existe un Direccionamiento Estratégico que no 
obedece a un modelo estandarizado ni sustentado sobre bases teóricas, por tanto 
las operaciones y decisiones se han ejecutado empíricamente; esto ha 
representado grandes pérdidas en materia de recursos y oportunidades para la 
compañía. Por ejemplo, la toma de decisiones durante sus 5 años de creación ha 
carecido de bases y conocimiento real de la situación de la empresa, lo que trae 
como consecuencia perder su enfoque y dirección, es decir el adecuado 
cumplimiento de la misión y visión, las  cuales también están desajustadas a las 
capacidades de la compañía  y a las necesidades del mercado.  
 
Cofruflorez S.A.S. al no contar con una estructura estratégica clara no se ha podido 
articular de acuerdo a la dirección que deben seguir las divisiones de la empresa. A 
razón de la ausencia estratégica, la compañía ha venido perdiendo su capacidad de 
influir en el medio, y ha perdido la capacidad de aprovechar las oportunidades que 
ofrece el entorno, además ha aumentado el impacto de las amenazas externas  y 
se ha detectado el crecimiento y fortalecimiento de los competidores de la región; 
se ha  dificultado notablemente el crecimiento de la empresa en comparación a otras 
de la misma industria. También se ha visto afectada  la capacidad de adquisición de 
recursos para la inversión y para el cumplimiento de las obligaciones actuales. 
 
En la compañía Cofruflorez, cuentan con una misión y visión establecidas;  sin 
embargo no están diseñas acorde con las capacidades actuales de la empresa y a 
las condiciones que demanda el mercado, las actividades se han desarrollado 
empíricamente y las decisiones de los directivos han obedecido a la inmediatez, sin 
parámetros establecidos y sin seguir algún plan estratégico. En la compañía no se 
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ha realizado un diagnóstico de ningún tipo, externo o interno. Al tratarse de una 
empresa mediana, es de suponer que debe contar con un direccionamiento 
estratégico que responda a todas las necesidades que presenta la compañía 
actualmente y que le permita aprovechar las oportunidades del entorno. Por otra 
parte, este trabajo pretende entregar  a través del Cuadro de Mando Integral, 
indicadores desde la perspectiva del conocimiento y el aprendizaje, que apoyará el 
proceso de toma de decisiones en esta dimensión.  
 
Los estudios que se han realizado sobre este tema en la región y otras partes del 
mundo, se relacionan a continuación: 
 
Aplicación de un modelo de dirección estratégica en épocas de crisis, estudio de 
caso: Agroexportadora de Perú. Charles Alexander Sablich Huamani. Fundación 
Universitaria Iberoamericana. Lima, Perú. Abril de 2010. (Sablich Huamani, 2010) 
 
Planeación Estratégica para la producción de Musa sapientum. en la  Empresa 
Agropecuaria ñCubaquivirò. Autores: Ing. Sergio Carrodegua Díaz; MSc.  Frank 
Leidis Espinosa Rodríguez; MSc. Andrés Loreto Días Pita, Ing. Antonio Ochaga 
Moro. Universidad de Pinar del Río, Cuba. (Sergio, Leidis, & Loreto) 
 
 
Balanced Scorecard como herramienta para el  direccionamiento estratégico de 
cooperativas de trabajo   asociado. Autores: Mónica Moran Moreno  Katherine 
Vallejo Carmen Universidad Icesi. Facultad de ciencias Administrativas y 
Económicas.  Santiago de Cali, Junio de 2011. (Mónica & Katherine, 2011) 
 

1.3 Descripción del Problema 

Como se mencionó anteriormente, los procesos en la compañía Cofruflorez S.A.S. 
se llevan a cabo de forma empírica y experimental, por tanto, se estima  necesario 
apoyarse en una herramienta como lo es la aplicación de un Direccionamiento 
Estratégico que oriente y enfoque a la empresa a estandarizar los procesos, así 
como sugerir una mejor forma de trabajo en cada área.  
 
Ésta carencia de planeación y organización ha estado presente en la empresa 
desde  sus inicios y ha traído consecuencias desfavorables para la compañía en 
materia de crecimiento y rentabilidad. En el análisis preliminar, se identificaron los 
siguientes aspectos o síntomas para determinar que la compañía presenta este 
problema: 
 
V Debilitamiento del proceso de toma de decisiones.  
V Ausencia de indicadores que apoyen la toma de decisiones. 
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V Desconocimiento del comportamiento del entorno. 
V Pérdida de competitividad. 
V Desaprovechamiento de las oportunidades que ofrece el entorno. 
V Desarticulación de la compañía. 
V Ambiente laboral inadecuado. 
V Deterioro de los procesos internos. 
V Pérdida de la buena imagen de la compañía. 

 
Po lo anterior, este proyecto pretende responder a la siguiente pregunta: 
 
 
¿Qué características debe tener el Direccionamiento Estratégico para la compañía 
Cofruflorez S.A.S.? 
 

1.4 Sistematización del Problema 

 
V ¿Cuál debe ser la misión y la visión que debe tener la compañía para alcanzar 

sus objetivos y corresponder a las necesidades del mercado? 
 

V ¿En qué escenario se desenvuelve la compañía, en su ambiente interno y 
externo? 
 

V ¿Qué planes estratégicos debe seguir la compañía? 
 
V ¿Cuál es la relación costo beneficio del proyecto? 
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2 OBJETIVOS 

2.1 Objetivo General 

 
Determinar las características que debe tener el Direccionamiento Estratégico para 
la compañía Cofruflorez S.A.S. 
 

2.2 Objetivos  específicos 

 
V Realizar el diagnóstico interno de la compañía. 
V Realizar el diagnóstico externo de la compañía. 
V Identificar y seleccionar una estrategia. 
V Proponer el direccionamiento estratégico. 
V Diseñar el Cuadro de Mando Integral en la perspectiva de conocimiento y 

aprendizaje.  
V Evaluar el costo beneficio. 
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3 JUSTIFICACIÓN 

 

El modelo propuesto en este trabajo es importante porque tiene como fin realizar el 
Direccionamiento Estratégico para la  empresa COFRUFLOREZ S.A.S., del 
municipio de la Unión Valle, ya que se estima que  la carencia de un modelo que le 
permita tomar decisiones estratégicas acertadas dificulta el desarrollo exitoso de la 
misma. Además será de gran utilidad para la compañía en el establecimiento de los 
lineamientos para una mejor planeación, donde se pretende alcanzar un alto nivel 
de asertividad en las decisiones. Este documento busca entregar a través de una 
serie de herramientas un direccionamiento estratégico que permita ampliar la visión 
administrativa en búsqueda de una mayor eficacia en la toma de decisiones, que se 
fundamenta en datos y hechos que reflejan el verdadero comportamiento y estado 
de los procesos principalmente de aquellos considerados como críticos para el logro 
del objetivo primario de la organización. 

 

3.1 JUSTIFICACIÓN TEÓRICA 

La investigación se realizará recolectando la información correspondiente al  sector 
donde se encuentra ubicada la compañía Cofruflorez S.A.S. para conocer 
claramente el funcionamiento de la organización y su situación interna y externa; de 
tal modo que se pueda brindar una alternativa de solución a la problemática que 
presenta la empresa, para lo cual, requiere principalmente la estandarización de sus 
procesos, por ello se aplicará la metodología de Direccionamiento estratégico, 
porque a través de ella se podrá atender las necesidades detectadas; facilitará 
también el proceso de toma de decisiones y posibilitará la aplicación de estrategias 
que impulsen a la compañía a sobresalir y liderar el mercado para hacer frente a 
sus competidores. 
 
La aplicación de Direccionamiento Estratégico, permitirá brindar una orientación 
consistente y fundamentada no solo para aplicar estrategias sino para dirigir las 
operaciones convencionales de la compañía. En Cofruflorez S.A.S. es importante 
ejercer control sobre las operaciones y sobre todo apoyar el proceso de toma de 
decisiones, por ello la metodología de Direccionamiento Estratégico a través de sus 
planes tácticos constituye una herramienta útil para apoyar y conocer los procesos, 
actividades y funcionamiento de la compañía y de quienes la integran. Por otra 
parte, el Cuadro de Mando Integral aplicado en la dimensión de conocimiento y 
aprendizaje ejercerá un control adecuado para mejorar los procesos que involucren 
a las personas que trabajan en la compañía y por tanto se logre un mejoramiento 
integral y acorde con las otras dimensiones para lograr una coherencia en el  
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alcance la visión y misión de la empresa. 
 
Otro factor que apoya la decisión de aplicar Direccionamiento Estratégico como 
instrumento, consiste en que ésta constituye un método conveniente, claro y 
completo, que se vale a su vez de una serie de herramientas que permitirán conocer 
la situación real de la compañía, y además es la guía propicia para seguir el proceso 
mismo de la planeación estratégica en sus etapas tales como el análisis interno y 
externo, elaboración del diagnóstico; análisis de los objetivos para proyectar una 
situación futura y a partir del análisis competitivo y el análisis estratégico, se logren 
construir las estrategias.  
 
Por otra parte el Cuadro de Mando Integral es una herramienta que le ofrecerá a la 
empresa, una serie de indicadores que apoyará la toma de decisiones en la 
dimensión del conocimiento y el aprendizaje.  
 

3.2 JUSTIFICACIÓN PRÁCTICA 

Este modelo  de Direccionamiento Estratégico apoyado en la herramienta de 
Cuadro de Mando integral, será de gran utilidad en el establecimiento de los 
lineamientos para una mejor planeación y control, en el que se pretende un alto nivel 
de asertividad en la toma de decisiones que apunten al logro de la visión y misión 
de  la compañía. 
 
Este trabajo pretende entregar conclusiones a partir de una serie de herramientas y 
metodologías que permitan ampliar y fortalecer la visión administrativa en búsqueda 
de una mayor eficacia en la toma de decisiones, partiendo de datos y hechos que 
reflejan el verdadero comportamiento y estado de los procesos, principalmente de 
aquellos que sean hallados y catalogados como críticos para el logro de los 
objetivos de la compañía. 
 
Además, con el método del Cuadro de Mando Integral en la dimensión del 
conocimiento y aprendizaje, se busca ofrecer de  forma práctica, gráfica y dinámica 
un método que permita ejercer control sobre las operaciones que ésta dimensión 
requiere, en su funcionamiento y productividad, dando a conocer además la 
capacidad de la empresa en materia de talento humano para conseguir sus metas, 
facilitando  la comunicación y entendimiento de los objetivos de la compañía en 
todos los niveles de la organización y además ofrece a la gestión una forma de 
seguir las operaciones del negocio, para que de esta forma, se pueda apoyar el  
proceso de toma de decisiones una vez se identifiquen comportamientos adversos 
a partir del monitoreo de las actividades. 
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4 DISEÑO MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 

 

4.1 MÉTODO 

Esta investigación se realizará para identificar la situación, condiciones, ambiente, 
entorno y necesidades de la compañía Cofruflorez, y a su vez proponer una 
metodología a través de la aplicación de un direccionamiento estratégico 
estandarizado acorde a la situación identificada. 

4.2 TIPO DE INVESTIGACIÓN 

2Según el nivel de conocimiento científico (observación, descripción, explicación) al 
que espera llegar el investigador, se debe formular el tipo de estudio. El propósito 
es señalar el tipo de información que se necesita, así como el nivel de análisis que 
deberá realizar. También le ayudará a definir el contenido. Al definir el tipo de 
estudio, deben tenerse en cuenta los objetivos y las hipótesis planteadas 
anteriormente. 
 
ESTUDIOS DESCRIPTIVOS  
 
La investigación en ciencias sociales se ocupa de la descripción de las 
características que identifican los diferentes elementos y componentes, y su 
interrelación. En el caso de la economía, la administración y las ciencias contables, 
es posible llevar a cabo un conocimiento de mayor profundidad que el exploratorio. 
Este lo define el estudio descriptivo, cuyo propósito es la delimitación de los hechos 
que conforman el problema de investigación. Por esto es posible: 

 
1. Establecer las características demográficas de unidades investigadas 

(número de población, distribución por edades, niveles de educación, estado 
civil, etc.) 

2. Identificar formas de conducta y actitudes de las personas que se encuentran 
en el universo de investigación (comportamientos sociales, preferencias de 
consumo, aceptación de liderazgo, motivación frente al trabajo, decisiones 
de compra, etc.) 

3. Establecer comportamientos concretos (cuántas personas consumen un 
producto; cuál es su actitud frente a si líder, a los problemas de desempleo, 

                                            
2 Méndez Álvarez, Carlos Eduardo. Metodología: Diseño y desarrollo del proceso de Investigación. 
Editorial Limusa- Bogotá, 2007. Cuarta edición 



22 
 

de ingresos; cómo se ejerce la función de auditoría, cómo se manejan las 
técnicas contables, cómo son los procesos de decisión, cuáles son las 
necesidades de la gente). 

4. Descubrir y comprobar la posible asociación de las variables de investigación 
(relación entre el precio y el consumo de un producto, actitud frente al líder 
autocrático y los mecanismos de control, la forma como el mercado se afecta 
por variables económicas y sociales, la aplicación de la sistematización y su 
uso en los principios contables, los análisis financieros y la auditoría y control, 
etc.). 

 
Los estudios descriptivos acuden a técnicas específicas en la recolección de 
información, como la observación, las entrevistas y los cuestionarios. También 
pueden utilizarse informes y documentos elaborados por otros investigadores. La 
mayor parte de las veces se usa el muestreo para la recolección de información, y 
la información obtenida se somete a un proceso de codificación, tabulación y 
análisis estadístico. 
 
Un estudio descriptivo puede concluir con hipótesis de tercer grado formuladas a 
partir de las conclusiones a que pueda llegarse por la información obtenida.  Puede 
afirmarse que la mayor parte de los trabajos hechos en Colombia en economía, 
administración y ciencias contables son descriptivos. 
 
Para la elaboración del trabajo en la compañía Cofruflorez S.A.S., es propicio 
realizarlo a través de un estudio descriptivo, el cual permita conocer de cerca la 
situación en la que se encuentra  y también  permita conocer los hechos que 
conforman el problema de investigación, además este tipo de estudio permitirá 
elaborar un marco  a partir del cual se podrán deducir problemáticas posteriores a 
través de un diagnóstico para la compañía y así sugerir posibles propuestas, en este 
caso un direccionamiento estratégico acorde con el perfil de la compañía 
Cofruflorez. 
 
El Estudio descriptivo como un tipo de estudio metodológico, trata de deducir las 
circunstancias  que se están presentando en la empresa, descubriendo todas las 
dimensiones que la rodean, en este caso, todos los aspectos que involucran a la 
compañía Cofruflorez S.A.S. como objeto de estudio. Como los estudios 
descriptivos se centran en recolectar datos que describan la situación tal como es, 
se recopilará la información obtenida a través del registro en este documento. 
 
También, a través del estudio descriptivo se busca especificar las propiedades 
importantes delos fenómenos presentes en la compañía Cofruflorez,  con relación 
a la ausencia del direccionamiento, se pretende medir  y evaluar diversos aspectos, 
dimensiones o componentes dela mala planificación estratégica.  Desde el punto de 
vista científico, describir es medir; es decir que un estudio descriptivo selecciona 
una serie de cuestiones y mide cada una de ellas independientemente, para así 
describir lo que se investiga. 
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El estudio descriptivo ñIdentifica caracter²sticas del universo de investigación, señala 
formas de conducta y actitudes del universo investigado, establece 
comportamientos concretos, descubre y comprueba la asociación entre variables de 
investigación. De acuerdo con los objetivos, el investigador señala el tipo de 
descripción que se propone realizarò3 (MENDEZ ALVAREZ, 2007) 
 

4.3 MÉTODO DE INVESTIGACIÓN4 (Eduardo, 2007) 

Es el procedimiento riguroso, formulado de una manera lógica, que el investigador 
debe seguir en la adquisición del conocimiento 

4.4 MÉTODO DE ANÁLISIS 

     Análisis y síntesis son procesos que permiten al investigador conocer la realidad. 
René Descartes, al referirse a normas básicas del proceso científico, señala que la 
explicación a un hecho o fenómeno no puede aceptarse como verdad si no se ha 
conocido como tal. Por otro lado el conocimiento de la realidad puede obtenerse a 
partir de la identificación de las partes que conforman el todo (análisis) o como 
resultado de ir aumentando el conocimiento de la realidad, iniciando con ñlos 
elementos más simples y fáciles de conocer para ascender poco a poco, 
gradualmente, al conocimiento de lo más complejoò. 

 
     El análisis inicia su proceso de conocimiento por la identificación de cada una de las 

partes que caracterizan una realidad; de este modo podrá establecer las relaciones 
causa-efecto entre los elementos que componen su objeto de investigación. 
 
 
Método deductivo 
 
Es el proceso de conocimiento que se inicia con la observación de fenómenos 
generales con el propósito de señalar las verdades particulares contendidas 
explícitamente en la situación general. 
 
El método deductivo es un método científico que considera que la conclusión se 
halla implícita dentro las premisas, por lo tanto, supone que las conclusiones siguen 

                                            
3MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodología de la Investigación. Guía para elaborar diseños 
de investigación en ciencias económicas contables y administrativas. Segunda edición. Mc Graw Hill 
p. 126 
4 Méndez Álvarez, Carlos Eduardo. Metodología: Diseño y desarrollo del proceso de Investigación. 
Editorial Limusa- Bogotá, 2007. Cuarta edición 
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necesariamente a las premisas: si el razonamiento deductivo es válido y las 
premisas son verdaderas, la conclusión solo puede ser verdadera. 
El método deductivo logra inferir algo observado a partir de una ley general. Esto lo 
diferencia del llamado método inductivo, que se basa en la formulación de leyes 
partiendo de los hechos que se observa. 
 

     El conocimiento deductivo permite que las verdades particulares contenidas en las 
verdades universales se vuelvan explícitas. Esto es, que a partir de situaciones 
generales se lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas 
explícitamente en la situación general. Así, de la teoría general acerca de un 
fenómeno o situación, se explican hechos o situaciones particulares. Por ejemplo, 
de la teoría sobre planeación estratégica se espera analizar y evaluar su aplicación 
concreta a una empresa; el clima organizacional en una empresa se explica a partir 
de los postulados básicos que señalan las características del mismo; del análisis de 
los problemas del desarrollo en América Latina se buscara encontrar explicación al 
caso colombiano; del análisis de la recesión de la economía mundial se explicara la 
forma como la economía colombiana presenta recesión en su estructura; por la 
teoría de la valuación de los activos fijos se explicaran situaciones referidas a los 
mismos en una empresa. Estos son algunos ejemplos en administración, economía 
y ciencias contables, en los cuales la ocurrencia de las formulaciones generales 
permite observar un fenómeno particular comparando las manifestaciones del 
objeto de investigación con las proposiciones teóricas que a él se refieren. 

 
Es importante tener en cuenta algunos aspectos en relación con la inducción y la 
deducción para su empleo en la investigación, y en la referencia de los mismos en 
el diseño. 
 

1. Inducción y deducción son dos métodos de conocimiento que no son 
incompatibles sino complementarios. 

2. Su definición permite al investigador identificar el orden que hay que 
seguir en la obtención de la información, al igual que las fuentes y la 
calidad de la misma. 

3. Aunque no son los únicos métodos, el conocimiento de realidades 
económicas, administrativas, contables y empresariales se ha 
fundamentado en el empleo de dichos métodos. 

4. En el proyecto debe existir claridad sobre el método que se seguirá y es 
fundamental indicar las razones por las cuales se empleará teniendo 
como referencia el planteamiento del problema, los objetivos y la hipótesis 
planteados. 

5. El conocimiento puede ser inductivo-deductivo o deductivo-inductivo; es 
importante que quien formula el estudio tenga claridad al respecto. 
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5 ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN 

 
El enfoque de la investigación será de carácter cualitativo y cuantitativo, es decir de 
enfoque mixto.  
 
Enfoque Cuantitativo 
 
Utiliza la recolección y análisis de datos para contestar las preguntas de 
investigación y probar hipótesis establecidas previamente y se vale de la medición 
numérica, el conteo y frecuentemente el uso de la estadística para establecer con 
exactitud patrones de comportamiento de una población o condiciones de un 
fenómeno5 (HERNANDEZ, 2003).  
 
El enfoque cuantitativo pretende explicar y predecir los fenómenos investigados, 
buscando regularidades y relaciones causales entre elementos; pretendiendo 
generalizar los resultados encontrados en un grupo (muestra) a una colectividad 
mayor (población)6 (Roberto, 1997). 
 
La técnica de tipo cuantitativo que se aplicará en este proyecto es la  Encuesta. 
 
 
Enfoque Cualitativo 
 
La función básica del método cualitativo se centra en explicar e interpretar las 
situaciones estudiadas. La información cualitativa proviene de entrevistas con 
preguntas cerradas, de opción múltiple, entrevista a profundidad, entrevista 
estructurada y observación participativa. 
 
Por medio del enfoque cualitativo se desarrollará un estudio más individual, más 
preciso, contextual e interpretativo; para tal implementación, las técnicas que se 
utilizaran para recoger la información serán: la observación directa,  el análisis 
documental y la entrevista a profundidad. 
 
En resumen, el  enfoque cualitativo evalúa el desarrollo natural de los sucesos, es 
decir no hay manipulación, ni estimulación con respecto a la realidad7. 
 
Enfoque mixto 
 
Es un proceso que recolecta analiza y vincula datos cuantitativo y cualitativos en un 

                                            
5 HERNANDEZ, E tal. 2003. Pág. 5 
6SAMPIERI, H. Roberto. Metodología de la Investigación. México: MC Graw Hill, 1997. Cuarta Edición.  p. 5,6. 
7Ibíd., p. 8,9. 
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mismo estudio o una serie de investigaciones para responder aun planteamiento del 
problema. 
 
Ambos enfoques usan fases similares y relacionadas, como la observación y 
evaluación de fenómenos; establecimiento de ideas como resultados de algo; 
pruebas que demuestren el fundamento de algo; revisión de ideas con base en y 
proposición de nuevas observaciones para cimentar las ideas originales o generar 
otras. 
 
El enfoque mixto, va más allá de la simple recolección de datos de diferentes modos 
sobre el mismo fenómeno implica desde el planteamiento del problema mezclar la 
lógica inductiva y la deductiva, es decir un estudio mixto es el planteamiento del 
problema, la recolección  y análisis de los datos8 (Roberto, 1997). 

5.1 FUENTES DE INFORMACIÓN 

Existen dos tipos:  
 
Fuentes Primarias: 
 
Las fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de 
documentos que contienen resultados de estudios como los libros, tesis, 
documentos oficiales y bien la información que pueden proporcionar las personas 
que tienen amplio conocimiento  sobre el problema objeto de estudio9 (Roberto, 
1997). 
 
Se considera información oral o escrita, que es recopilada directamente por el 
investigador a través por relatos o escritos transmitidos por los participantes en un 
suceso o acontecimiento10 (Eduardo, 2007). 
 
Las fuentes primarias que se van a utilizar son: 
 

¶ Directivos de la Compañía 

¶ Clientes de la empresa 

¶ Empleados de la empresa 

¶ Trabajos de grado 

¶ Literatura especializada 
 
Fuentes Secundarias: 

                                            
8SAMPIERI, H. Roberto. Metodología de la Investigación. México: MC Graw Hill, 1997. Cuarta Edición.  p. 755. 
9SAMPIERI, H. Roberto. Metodología de la Investigación. México: MC Graw Hill, 1997. Cuarta Edición.  p. 66. 
10M£NDEZ, E. Carlos. Metodolog²a ñDise¶o y Desarrollo del Proceso de Investigaci·n con £nfasis en Ciencias 

Empresarialesò. Editorial: LIMUSA. Cuarta Edición. p. 248. 
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Las fuentes secundarias son documentos que compilan y reseñan la información 
publicada en las fuentes primarias. El documento o fuente primaria es la fuente del 
dato original; mientras que el secundario lo retoma, de con las funciones que 
desempeña en el campo del conocimiento11. (ESCALONA, 2011) 
 
También es considerada como información escrita que ha sido recopilada y 
transcrita por personas que han recibido tal información a través de otras fuentes 
escritas o por un participante en un suceso o acontecimiento12. (Eduardo, 2007) 
Las fuentes secundarias que se van a  utilizar son: 
 

¶ Inventarios 

¶ Registros 

¶ Recibos 

¶ Planillas 

¶ Cartas 

¶ Documentos empresariales 

¶ Estatutos 

¶ Normas 

¶ Bases de datos 
 

Fuentes y técnicas para recolección de información13 (Eduardo, 2007) 
 
Las fuentes son hechos o documentos a  los que acude el investigador y que le 
permiten obtener información. Las técnicas son los medios empleados para 
recolectar la información. 
 

      Las informaciones son la ñmateria primaò por la cual puede llegarse a explorar, 
describir y explicar hechos o fenómenos que defines un problema de investigación. 

 
     A pesar de la importancia de este aspecto, en ocasiones no se le da el valor que 

tiene y se olvidad su incidencia en la investigación. Algunas personas inician el 
trabajo sin identificar qué tipo de información se necesita o las fuentes en las cuales 
puede obtenerse; esto ocasiona pérdidas de tiempo e incluso, a veces, el inicio de 
una nueva investigación. Por tal razón, este diseño prevé como aspecto esencial 
que el investigador defina las técnicas que van a emplearse en la recolección de la 
información, al igual que las  fuentes  en las que puede adquirir tal información. 

 
 

                                            
11 ESCALONA, 2011. 
12M£NDEZ, E. Carlos. Metodolog²a ñDise¶o y Desarrollo del Proceso de Investigaci·n con £nfasis en Ciencias 

Empresarialesò. Editorial: LIMUSA. Cuarta Edici·n. p. 248. 
13 Méndez Álvarez, Carlos Eduardo. Metodología: Diseño y desarrollo del proceso de Investigación. 
Editorial Limusa- Bogotá, 2007. Cuarta edición 
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TÉCNICAS DE RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 

 
Observación:  
 
Es el método por el cual se establece una relación  concreta e intensiva entre el 
investigador y el fenómeno o hecho estudiado, de donde se obtienen datos que 
luego se sintetizan para desarrollar la investigación.  
 
Este método es una lectura lógica de las formas, y supone el ejercicio y una 
metodología que incluye la mirada, la reflexión, la construcción y producción de una 
nueva realidad. La observación permite realizar la verificación empírica de los 
fenómenos. 
 
A través de la observación directa se podrá verificar y registrar la información 
precisa sobre las actividades que se llevan a cabo en la compañía Cofruflorez S.A.S. 
Ésta técnica permitirá conocer cómo se desarrollan los procesos y como se 
desenvuelven los empleados en ella, así como también se podrán identificar  
posibles causas de ineficiencia y fallas  que se estén presentando a causa de la 
ausencia del direccionamiento estratégico y por tanto permita mejorar lo que sea 
posible y necesario. La observación directa se aplicará fundamentalmente a los 
empleados de la compañía y a los procesos que se desarrollan en ella.   
 
Análisis documental 
 
Consiste en analizar los documentos que aporten información sobre, políticas, 
procedimientos, publicaciones y otros relacionados con el entorno, los cuales 
permit.an ampliar y conocer la situación interna de la compañía Cofruflorez S.A.S. 
Esta técnica consiste en describir un documento en sus partes esenciales para su 
posterior identificación y recuperación. 
El análisis documental es la operación que consiste en seleccionar las ideas 
informativamente relevantes de un documento a fin de expresar su contenido sin 
ambigüedades para recuperar la información en él contenida. 
 
 
Entrevista a Profundidad 
 
Se realiza en el momento en que se recolecta la información verbal que puedan 
aportar las personas que tengan conocimiento pleno y amplio sobre el tema objeto 
de estudio. Esta entrevista se realizará principalmente a los cargos directivos de la 
compañía. 
 
La entrevista puede ser estructurada cuando previamente se ha determinado de 
manera sistemática y organizada el orden de las preguntas, o no estructurada 
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cuando a través del diálogo el encuestador obtiene la información deseada14. 
(Eduardo, 2007) 
 
La observación y la entrevista serán aplicadas a los siguientes cargos: 
 
Operarios de Selección   
Operarios de Empaque   
Conductor  
 
El método de la entrevista se realizara a los cargos administrativos: 
Gerente  
Contadora 
Gerente Comercial 
 
 
A las personas ocupantes de los cargos se les preguntará sobre lo que esperan de 
la compañía en aspectos como la productividad, estabilidad, seguridad, entre otros 
aspectos, también cómo se sienten en la empresa y lo que desearían cambiar; esto 
con el fin de conocer sobre sus expectativas y cómo está el aspecto motivacional 
de los empleados y directivos. 
 
 
Tratamiento de la información15 (Eduardo, 2007) 
 
Determinación de los procedimientos para la codificación y tabulación de la 
información para el recuento, clasificación y ordenación de la información en tablas 
o cuadros. 
 
Técnicas estadísticas 
 
La tabulación propiamente dicha comprende operaciones aritméticas, en el caso de 
la tabulación manual, y mecanográficas, en el caso de la tabulación mediante 
máquina electrónica. 
 
La información tabulada y ordenada se debe someter a tratamiento por ñt®cnicas de 
an§lisis matem§ticoò de car§cter estad²stico. El investigador debe definir en su 
proyecto, según el caso, el empleo de parámetros de posición (medidas de 
posición), como valores medios según tamaño (medida), valores medios según 
posición (mediana), valores medios según frecuencia (moda), cuartiles, deciles y 
cetiles, y parámetros de dispersión, como los intervalos de variación, desviación 

                                            
14. M£NDEZ, E Carlos. Metodolog²a ñDise¶o y Desarrollo del Proceso de Investigaci·n £nfasis en 
Ciencias Empresarialesò Editorial : LIMUSA. Cuarta Edici·n. P. 300. 
15 Méndez Álvarez, Carlos Eduardo. Metodología: Diseño y desarrollo del proceso de Investigación. 
Editorial Limusa- Bogotá, 2007. Cuarta edición 
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media, desviación estándar, varianza, coeficiente de variación, desviación 
semicuartil, empleo de números índices, correlación y regresión, etc. 
 
Presentación de la información 
 
Igualmente, debe definirse la forma de presentar los datos: presentación escrita, 
representación semitabular, representación tabular (cuadros o tablas), 
representaciones gráficas (diagramas, gráficos, pictogramas, etc.) 

Para el desarrollo de esta propuesta, la información se presentará en forma de 
representación tabular mediante cuadros o tablas. Ver (Tabla ¡Error! No se 
ncuentra el origen de la referencia.). 
 

 

Tabla1Resumen Método  de Investigación 1 
Fuente: Autor.  

DECRIPTIVA

DUDUCTIVO

MIXTO

OBJETIVOS DEL PROYEECTO FUENTES DE INFORMACIÓNTÉNICA - HERRAMIENTA

V  Realizar el diagnóstico interno de

la compañía.

Fuentes Primarias y

Secundarias

Observación

Análisis documental

Entrevista a Profundidad

V  Realizar el diagnóstico externo de

la compañía.

Fuentes Primarias y

Secundarias

Análisis documental

V  Identificar y seleccionar una

estrategia.
Fuentes Secundarias

Documentos empresariales

Análisis documental

Consulta Bibliográfica
V  Proponer el direccionamiento

estratégico.

Autores a partir de

conceptos bibliográficos.

Análisis documental

Literatura especializada

V  Diseñar el Cuadro de Mando

Integral en la perspectiva de

conocimiento y aprendizaje. 

Autores a partir de

conceptos bibliográficos.

Consulta Bibliográfica

Modelo Score Card

V  Evaluar el costo beneficio.
Autores a partir de

conceptos bibliográficos.

Análisis documental

Entrevista con experto

Tipo de Investigación  

Método de análisis 

Enfoque de la Investigación

RESUMEN MÉTODO DE INVESTIGACIÓN
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6 MARCO REFERENCIAL 

6.1 TEÓRICO 

El marco teórico de la investigación o marco referencial, puede ser definido como el 
compendio de una serie de elementos conceptuales que sirven de base a la 
indagación por realizar. Este marco, ayuda a prevenir errores que se han cometido 
en otros estudios, orienta como llevar a cabo el estudio; amplía el horizonte del 
estudio y guía al investigador para que este se centre en su problema evitando 
desviaciones del planteamiento original; conduce al establecimiento de hipótesis o 
afirmaciones, que más tarde habrán de someterse a prueba en la realidad; inspira 
nuevas líneas y áreas de investigación; provee de un marco de referencia para 
interpretar los resultados del estudio. 
 
El marco teórico responde a la pregunta: ¿qué antecedentes existen? por ende, 
tiene como objeto dar a la investigación un sistema coordinado y coherente de 
conceptos, proposiciones y postulados, que permita obtener una visión completa 
del sistema teórico y del conocimiento científico que se tiene acerca del tema16. 
(Roberto, 1997) 

El Direccionamiento Estratégico, es un modelo gerencial que permite a una 
organización alinear todos sus recursos y capacidades, las buenas prácticas 
empresariales y las unidades organizacionales con su Estrategia Corporativa 
Institucional orientadas a maximizar el valor de la Organización o Empresa en el 
mercado. 

La siguiente gráfica muestra los componentes del sistema gerencial estratégico 
que hace parte del direccionamiento como tal para llevar a cabo sus metas. 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
16SAMPIERI, H. Roberto. Metodología de la Investigación. México: MC Graw Hill, 1997. Cuarta Edición.  p.340. 
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Ilustración 1Componentes Sistema Gerencial Estratégico 

 

 

Fuente: Resumen Política y Estrategia Empresarial. Profesor Alfonso Osorio 
Russi. 

 

Según Fred. R David Gerencia Estratégica es un proceso mediante el cual se 
formulan, ejecutan y evalúan las acciones que permitirán que una organización logre 
los objetivos. 

ñEl Direccionamiento Estrat®gico es un sistema din§mico que busca integrar las 
necesidades de la empresa, definir y alcanzar sus prop·sitos de lucroò17. 
(CHIAVENATO) 

El Direccionamiento Estratégico, requiere la identificación de amenazas y 
oportunidades externas de una empresa, al igual que las debilidades y fortalezas 
internas, el establecimiento de misiones de una compañía, la fijación de objetivos, 
el desarrollo de estrategias alternativas, el análisis de dichas alternativas y la 
decisión de cuales escoger. La ejecución de las estrategias requiere que la 
empresa establezca metas, diseñe políticas, motive a sus empleados y asegure 
recursos de tal manera que las estrategias formuladas puedan ser llevadas a 
cabo en forma exitosa. La evaluación de estrategias comprueba los resultados 
de la ejecución y la formulación. 

ñEl Direccionamiento Estratégico consiste en la identificación sistemática de las 
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros 

                                            
17CHIAVENATO, Idalberto. Introducción a la Teoría General de la Administración. Editorial: MC Graw Hill. p.283. 



33 
 

datos importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores 
decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligrosò18. 
(STEINER) 

Por otra parte se debe suministrar los incentivos apropiados para atraer y motivar 
a los gerentes claves de la organización. El éxito estratégico debe ocurrir en el 
ámbito individual y organizacional. 

La gerencia estratégica, permite organizar información cualitativa y cuantitativa, 
de tal manera que sirva para la toma de decisiones efectivas en las circunstancias 
actuales de incertidumbre cuya característica primordial es el cambio que supone 
a cualquier organización operar inmersa en un mercado global y con retos 
enormes. La aplicación del Direccionamiento Estratégico permite el monitoreo 
continuo de los hechos y las tendencias internas y externas en las que se 
desenvuelven las organizaciones, adecuándose, previendo los cambios y 
buscando un crecimiento sustentado. Además la Gerencia Estratégica 
proporciona el marco teórico para la acción que se halla en la mentalidad de las 
organizaciones y sus empleados permitiendo que se analicen las situaciones en 
un lenguaje común y decidan sobre las acciones que se deben emprender en un 
periodo razonable. Goodstein (1997:9) afirma que la gerencia estratégica permite 
que los líderes de las organizaciones liberen la energía de esta, detrás de una 
visión compartida y cuenten con la convicción de que pueden llevar a cabo la 
visión. 

La gerencia estratégica brinda una oportunidad para ajustarse en forma 
constante a los sucesos y acciones actuales de los competidores. 

La gerencia estratégica es una herramienta para administrar y ordenar los 
cambios donde se definen los objetivos de la organización y se establecen 
estrategias para lograrlos y se reconoce la participación basada en el liderazgo 
de los ejecutivos de la empresa para tomar las decisiones que correspondan a 
las demandas del ambiente inmediato y futuro. 

Para la realización del Direccionamiento Estratégica, se abordan temas como la 
misión, visión, principios, valores, creencias y cultura organizacional, luego se 
hará un diagnostico interno y externo para determinar la realidad organizacional 
y poder prever el futuro, según los resultados se analiza y se deciden las 
estrategias, los objetivos que permitan lograr la meta deseada, examinando 
continuamente el entorno que rodea la organización y definiendo planes de 
acción, políticas y consecuentemente la asignación de recursos y talento humano 
que sea necesario. El presupuesto, la evaluación y el control de la planeación 
permiten lograr con éxito el objetivo propuesto. Por otra parte, se analiza la 

                                            
18STEINER, George. Planeaci·n Estrat®gica ñLo que todo Director Debe Saberò. Editorial: CECSA. p. 22. 
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prospectiva observando los aspectos más importantes y necesarios que necesita 
la gerencia actual para afrontar las necesidades actuales del mercado. 

La Gerencia Estratégica o el Direccionamiento Estratégico, se refiere a la 
formulación, ejecución y evaluación de acciones que permiten que una 
organización  logre sus objetivos. La formulación de estrategias incluye la  
identificación de las debilidades  y fortalezas internas de una organización, la 
determinación de las amenazas y oportunidades externas de la compañía,  el 
establecimiento de misiones de la industria, la fijación de los objetivos, el 
desarrollo de las estrategias, alternativas, el análisis de dichas alternativas y de 
la decisión de cuales escoger. La ejecución de estrategias requiere que la 
compañía establezca metas, diseñe políticas, motive a sus empleados y asigne 
recursos de tal manera  que las estrategias formuladas puedan ser llevadas a 
cabo en forma exitosa. La evaluación de estrategias comprueba los resultados 
de la ejecución y formulación.     

Para esta investigación, se utilizará una novedosa herramienta que ofrecerá un 
panorama más completo sobre la empresa, este es el Lienzo  Estratégico, el 
cual está compuesto de  un eje de coordenadas, donde el eje X representa una 
serie de factores clave de éxito (FCE), que pueden determinar el desempeño de 
un nuevo producto o línea de productos respecto a la competencia. El eje Y 
supone una ponderación numérica  (puede ser del 1 al 20, del 1 al 5, o valorativa) 
de los factores competitivos que inciden de mayor manera en la rentabilidad de 
un negocio. El reto del lienzo estratégico no está en superar a la competencia en 
uno o varios. Por el contrario se trata de identificar correctamente los FCE 
existentes y buscar otros nuevos que sean ¼tiles para crear un nuevo ñoc®ano 
azulò.  

El lienzo  para diseñar modelos de negocio, o como se le conoce habitualmente, 
el business model canvas, es un instrumento que facilita comprender y trabajar 
con el modelo de negocios desde un punto de vista integrado que entiende a la 
empresa como un todo. Se trata de una herramienta diseñada por Alex 
Osterwalder con ayuda de Yves Pigneur y que fue presentada en público en  el 
libro ñBusiness Model Generationò, donde adem§s trata sobre las ventajas y 
desventajas de adoptar distintas estrategias de ingresos y su relación con las 
herramientas de los océanos azules. 
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Los componentes del Lienzo de Modelo de Negocios son: 

Segmento de los Clientes: 

Los clientes son la base del modelo de negocio, así que se busca conocer 
perfectamente: ¿Cuáles son los segmentos de clientes más importantes para la 
compañía Cofruflorez? ¿La empresa se está dirigiendo hacia el gran público, el 
mercado de masas o a un nicho muy concreto? ¿Hay varios segmentos de 
clientes interrelacionados?. 

Propuesta de Valor: 

La propuesta de valor habla del problema que se soluciona para el cliente y cómo 
se le da respuesta con los productos o servicios que ofrece la compañía. También 
habla de la estrategia competitiva. Se analizara aspectos como: ¿los precios? 
¿Personalización? ¿Ahorro? ¿Diseño? 

Canal 

En esta parte se trata uno de los aspectos clave de cualquier modelo de negocio: 
¿cómo se va a entregar la  propuesta de valor a cada segmento de clientes? El 
canal es clave, y con base a las decisiones que se tomen en éste punto se 
conforma una experiencia de cliente. 

 

Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

 

Relación 

Es uno de los aspectos más críticos en el éxito de un modelo de negocio, y a la par 
uno de los más complejos de materializar: Por ello, es importante establecer qué 
tipo de relación mantendrá la compañía Cofruflorez  con los clientes  y que va a 
inspirar la  marca en ellos. Se habla además de percepciones. 
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Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

Flujo de Ingresos 

Este punto podría resultar a priori bastante obvio, pero sin embargo se suele ser 
muy conservadores a la hora de diseñar la estrategia de ingresos, donde  
generalmente se optar por la venta directa, sin embargo hay muchas formas de 
plantear los ingresos: venta, suscripción, etc.  Por ello será pertinente poner a 
consideración o idear otras formas de hacer fluir los ingresos a través de las ventas. 

 

Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

Recursos Clave 

Para llevar la propuesta al mercado (cuya estrategia se  describe en el lado derecho 
del modelo de negocio)  se debe realizar una serie de actividades (lado izquierdo). 
Una de las más claras el  hecho de consumir diversos recursos. En éste apartado 
se describen los principales recursos necesarios, así como tipo, cantidad e 
intensidad. 
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Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

Actividades Clave 

De forma similar al punto anterior, para entregar la propuesta de valor se debe llevar 
una serie de actividades clave internas (típicamente abarcan los procesos de 
producci·n, marketingéetc.). Éstas son las actividades que  permiten entregar al  
cliente la propuesta de valor vía una serie de canales y con un tipo concreto de 
relaciones. 

 

Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

Alianzas 

En éste apartado se definen las alianzas necesarias para ejecutar el modelo de 
negocio con garantías,  que complementen las capacidades y potencien la 
propuesta de valor, optimizando de esa forma los recursos consumidos y 
reduciendo la incertidumbre. 
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Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

Estructura de Costos 

En éste caso se trata de modelar la estructura de costes de la empresa, 
habitualmente apalancada en las actividades y recursos descritos en los puntos 
anteriores. Se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables para intentar 
diseñar un modelo de negocios escalable sin duda una de las áreas donde más se 
puede innovar. 

 

Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 

 

En la práctica se utiliza una simplificación del Business Model Canvas para el diseño 

de modelos de negocios que facilita el trabajo con el modelo. 
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Ilustración 2 Modelo Lienzo Estratégico 

 

Fuente: Imagen disponible: http//es.wikipedia.org/w/index.php?title=Archivo:Bussiness_model_canvas_youtobe.jpg 
Licencia: Creative Commons Atributin 2.0 Contribuyentes: Alexander Osterwalder. Resumen Política y Estrategia 

Empresarial. Profesor Alfonso Osorio Russi 
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6.2 FASES DE CREACIÓN DEL LIENZO ESTRATÉGICO 

Despertar Visual: en esta primera fase, se identifican los factores claves de éxito 
que determina la rentabilidad, y se establece una ponderación comparativa entre la 
empresa analizada y el sector. 

Exploración Visual: se plasman los factores que se desean eliminar, crear o 
modificar. Este punto es útil para generar un nuevo océano azul. 

Trabajo de Campo: supone contrastar con los clientes, reales y potenciales la 
medida del éxito del océano azul. 

 Comunicación Visual: finalización del lienzo estratégico, en contraposición con el 
lienzo de la competencia. El lienzo es válido tanto para una empresa como para 
diferentes líneas de negocio.  

 

VENTAJAS DEL LIENZO  

 

¶ Ayuda al pensamiento estratégico, ya que ofrece una visión a alto nivel del 
modelo de negocio. 

¶ Permite entender las interrelaciones entre los distintos elementos del modelo, 
clave para valorar en escenarios ¿y si...? el impacto de cada cambio. 

¶ Se integra muy bien con otras herramientas del nuevo management, como las 
que provienen de la estrategia de los océanos azules, mapas de empatía, etc. 
 
 

DESVENTAJAS DEL LIENZO 

 

¶ Excesivamente poco concreta, no es adecuada para pensamiento más 
operativo. 

¶ No muestra a todos los actores clave, ni sus relaciones entre ellos (el modelo 
de operaciones). 

¶ Por ser tan vaga podemos caer en el error de pensar que el business model 
canvas.  Es el modelo de negocio, y no únicamente una abstracción de sus 
elementos clave.19 (WIKIPEDIA ORG, 2001) 
 

Por otra parte, la investigación se valdrá de la herramienta conocida como Los 
Factores Críticos de Éxito,que según Rockart, lo define como el número limitado 

                                            
19http//es.wikipedia.org/org/w/index.php?oldid=45693276Contribuyentes: Edword2001, GenaroChvz, 

Grillitus,Petronas, 9 ediciones anónimas.  
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de áreas en las cuales los resultados de ser satisfactorios, asegurarán un 
funcionamiento competitivo y exitoso para la organización.  

La técnica implica, para su aplicación, los siguientes puntos básicos: 

¶ Definir los objetivos globales de la organización. 

¶ Definir una unidad de medida para evaluar el funcionamiento de la 
Organización con respecto a esos objetivos. 

¶ Identificar los factores claves que contribuyen a ese funcionamiento. 

¶ Identificar las relaciones causa-efecto entre objetos y factores clave. 
 

Se trata en definitiva de identificar áreas y factores cuyo funcionamiento permitirán 
la implantación de una estrategia determinada. Deben considerarse factores 
internos y externos de la Organización, como actividades dentro de la organización 
que se deben realizar con especial atención, sucesos externos sobre los cuales la 
organización puede tener o no control y áreas de la organización cuyo 
funcionamiento debe situarse a un nivel competitivo. 

Se debe distinguir entre FE (Factores de Éxito) y FCE (Factores Críticos de Éxito). 

Objetivos: Fines hacia los cuales se dirige el esfuerzo de la Organización. 
FE: Factor de Éxito: es algo que debe ocurrir (o debe no ocurrir) para conseguir un 
objetivo. 
FCE: Factor Crítico de Éxito: Un Factor de Éxito se dice que es crítico cuando es 
necesario su cumplimiento para los objetivos de la organización. 

Se debe tener en cuenta que es más efectivo separar la consideración de los FE, 
de la evaluación de cuales son FCE. Un número elevado de FCE, desvirtúa el 
sentido de esta técnica. Los objetivos son fines en sí mismos, si un objetivo sirve 
para obtener otros objetivos, se considera entonces un Factor de Éxito. 

Determinar cuáles van a ser los FCE corresponde, por una parte al criterio del 
investigador, que recogerá información de los gestores de la misma. El 
procedimiento a seguir se basa en obtener una lista de Factores inicialese ir 
refinando y depurando esta lista hasta obtener una selección final de los FCE, y por 
último se asignarán los recursos necesarios. 

Para los FCE externos que no controla la organización se deben establecer 
procedimientos que informen sobre su estado, para establecer planes alternativos 
en caso de su no ocurrencia. 

La Matriz del Perfil de la Capacidad Interna (PCI), es una herramienta que 
permitirá construir el perfil de la compañía y construir el diagnóstico, donde se 
involucran en él todos los factores que afectan su operación.; identificando 
Fortalezas y Debilidades con relación a su grado (A.M.B.), para luego ser valorada 
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con respecto a su impacto en la escala de Alto, Medio, Bajo.  Ocasionalmente se 
conoce el PCI como una herramienta muy importante para la realización de auditoría 
organizacional.  

Esta matriz examina las siguientes categorías: 

¶ La capacidad Directiva 

¶ La capacidad Competitiva 

¶ La capacidad Financiera 

¶ La capacidad Tecnológica 

¶ La capacidad del Talento Humano 

Dada su importancia, el perfil de capacidad interna, constituye una pieza 
fundamental en la definición de la posición relativa de la  compañía y del curso de 
acción más conveniente.  Pese a que es altamente subjetiva, el PCI es un medio 
para examinar la posición estratégica de una compañía en un momento dado y para 
establecer las áreas que necesitan atención.  

Por otra parte, se aplicará el Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, como una 
herramienta de gestión que permite realizar un análisis externo de la compañía, a 
través del análisis de la industria o sector a la que pertenece. 

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas de una industria: 

1. Rivalidad entre competidores 

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma industria, 
ofreciendo el mismo tipo de producto.  

El grado de rivalidad entre los competidores aumentará a medida que se eleve la 
cantidad de éstos, a medida que se vayan igualando en tamaño y capacidad, 
disminuya la demanda de productos, se reduzcan los precios, etc. 

Este punto permite comprar las estrategias de la compañía o las ventajas 
competitivas con las de otras empresas rivales y de ese modo saber que se debe 
mejorar. 

2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores 

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que venden el mismo tipo de 
producto.  Al intentar entrar en una nueva empresa a una industria, ésta podría tener 
barreras de entrada tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso 
capital requerido, falta de canales de distribución, falta de acceso a insumos, 
saturación del mercado, etc. Pero podrían fácilmente ingresar si es que cuenta con 
productos de calidad superior a los existentes o precios más bajos. 
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Este punto parte permite establecer barreras de entrada que impiden el ingreso de 
estos competidores, tales como la búsqueda de economías de escala o la obtención 
de tecnologías y conocimientos especializados o en todo caso, permite diseñar 
estrategias que hagan frente a las de dichos competidores. 
 

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos  

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendad productos 
sustitutos o alternativos a los de la industria. La entrada de productos sustitutos 
pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que los consumidores opten 
por un producto sustituto. Este punto, permite diseñar estrategias destinadas a 
impedir la penetración de las empresas que vendan estos productos o en todo caso, 
estrategias que permitan a la compañía competir con ellas.  

4. Poder de negociación de los proveedores 

Este se refiere a la capacidad de negociación con que cuentan los proveedores, se 
dice que a menor número de proveedores mayor es su capacidad de negociación, 
ya que al no existir tanta oferta de insumos, éstos pueden fácilmente aumentar sus 
precios. 

Además de la cantidad de proveedores que existan, el poder de negociación de los 
proveedores también podría depender del volumen de compra, la cantidad de 
materias primas sustitutas que existan, el costo que implica cambiar de materias 
primas, etc. 

El análisis del poder de negociación de los proveedores, permite diseñar estrategias 
destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores o, en todo caso, 
estrategias que nos permitan adquirirlos o tener un mayor control sobre ellos. 

5. Poder de negociación de los consumidores. 

Se refiere a la capacidad de negociación con que cuentan los compradores, es decir 
que mientras menor sea la cantidad de compradores que existan, menor será su 
capacidad de negociación, ya que al no haber tanta demanda de productos, estos 
pueden reclamar por precios más bajos. Este poder negociación de los 
compradores, también podría depender del volumen de compra, la escasez del 
producto, la especialización del producto, etc. 

Este punto, permite diseñar estrategias destinadas a captar un mayor número de 
clientes u obtener una mayor fidelidad o lealtad de éstos, por ejemplo, estrategias 
tales como aumentar la publicidad u ofrecer mayores servicios o garantías. 
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Al clasificar estas fuerzas se logra un mejor análisis del entorno de la empresa o de 
la industria a la que pertenece y a partir de dicho análisis poder diseñar estrategias 
que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.  

Esta investigación también utilizará el Análisis PESTEL, que  es una herramienta 
de gran utilidad para comprender el crecimiento o declive de una industria y un 
mercado, en consecuencia la posición, el potencial y la dirección de un negocio. 
PEST es una herramienta de medición de negocios.  Está compuesto por las 
iniciales de factores Políticos, Económicos, Sociales y Tecnológicos, utilizados para 
evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad. 
 
1. Factores Políticos 
2. Factores Económicos. 
3. Factores Socioculturales. 
4. Factores Tecnológicos. 
5. Ecológicos. 
6. Legales. 
 
Cadena de Valor 
 
Para evaluar internamente una organización y examinar las formas que tiene un 
negocio de lograr ventaja competitiva sostenible, no es posible observando solo las 
actividades en conjunto; por ello se hace necesario desagregar una unidad de 
negocios en etapas. Para esto, Michael Porter  introduce un instrumento 
denominado Cadena de Valor. 
 
La Cadena de Valor se refiere a una UEN y se compone de nueve categorías 
fundamentales de actividades que pueden ser clasificadas en primarias y de apoyo. 
 
La Cadena de Valor es una herramienta de análisis estratégico en donde se 
desagrega una unidad de negocio en etapas estratégicamente pertinentes a fin de 
tomar plenamente en cuenta todas las tareas que son llevadas a cabo para agregar 
valor.  
 
La matriz de posición estratégica y evaluación de la acción (PEYEA), tiene 
como objetivo determinar cuáles son las estrategias más adecuadas para una 
organización, una vez definidas sus posiciones estratégicas interna y externa. 
(David, 2003) 
 
Matriz del Boston Consulting Group (BCG) 
 
Es un modelo de análisis estratégico  desarrollado por el Boston Consulting Group 
(BCG) en los años 70 para analizar el mercado mediante una matriz bidimensional 
que relaciona la tasa de crecimiento del mercado y la cuota relativa de mercado 
para cada producto, división o unidad estratégica de negocio. 
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La matriz del BCG muestra en forma gráfica, las diferencias existentes entre las 
divisiones o líneas, en términos de la parte relativa del mercado que están ocupando 
y de la tasa de crecimiento de la industria. La matriz del BCG permite a una 
organización pluridivisional administrar su cartera de negocios analizando la parte 
relativa del mercado que está ocupando y la tasa de crecimiento de la industria de 
cada una de las divisiones con relación a todas. 
Cada cuadrante tiene una serie de características que permiten ver la posición que 
ocupa una división, las cuatro posiciones son: interrogante, vaca, perro y estrella.20 
(David, 2003) 
 
Por último la investigación apunta a aplicar EL MODELO BALANCED 
SCORECARD, en la perspectiva de conocimiento y aprendizaje, ya que la 
compañía requiere de una herramienta que le permita controlar y monitorear su 
personal, de tal manera que se logren mejorar o pulir otros aspectos críticos de la 
compañía y se dinamice más el sistema empresarial. 
 
La herramienta de Cuadro de Mando Integral como tal, se refiere a una síntesis de 
los resultados de una dimensión o unidad de la organización, que recoge en forma 
sintética y oportuna la información sobre las operaciones realizadas bajo un criterio 
de relevancia. En general se nutre de información externa, con datos del entorno, y 
de información interna que procede de los sistemas de información contable y de 
datos operativos de naturaleza extracontable, si se busca analizar todas las 
perspectivas. 
 
Cuando se aplica el BSC, en todas sus dimensiones, se  muestra la interrelación de 
las perspectivas  y hacia la meta general de la organización, mediante indicadores 
e inductores. 

El Balanced Scorecard pone énfasis en que los indicadores financieros y no 
financieros tienen que formar parte del sistema de información para todos los 
trabajadores de la organización pero va más allá del cálculo de una batería de 
indicadores que informen de los aspectos más relevantes de la organización. La 
información que debe presentar el BSC tiene que ser útil fundamentalmente para la 
gestión. 

Una vez definido el BSC se fijan los objetivos para cada indicador, con base a la 
estrategia formulada así como la política de incentivos de los responsables de la 
gestión, en función del grado de consecución de los objetivos marcados inicialmente 
y que todos tienen claros y han aceptado. Una vez llega la realidad el BSC tiene 

                                            
20FRED R. David.  Conceptos de Administración Estratégica. 9 Edición, Editorial Prentice Hall, 2003, 
p.210. 
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que dar información suficiente para evaluar las desviaciones respecto a los 
resultados previstos. 

Para el caso de la Compañía Cofruflorez, esta investigación se dedicara a aplicar la 
herramienta en la perspectiva de conocimiento y aprendizaje. 

6.3 MARCO GEOGRÁFICO 

La compañía Cofruforez S.A.S., se encuentra ubicada en la Finca la Italia, Kilometro 
1 entre los municipios de La Unión y La Victoria Valle del Cauca.  

La compañía tiene como domicilio el municipio de La Unión, el cual es uno de los 
42 municipios del Valle del Cauca. Se encuentra ubicado geográficamente en la 
zona Norte del departamento del Valle del Cauca. En cuanto a su latitud, se ubica 
en el hemisferio norte a 4 ° 32´05´´ (latitud norte) y a 76° 06´04´´ (longitud oeste), 
se encuentra a 396 km. De la capital de la República y a 153 km de la ciudad de 
Cali; estando ubicada además, en un eje de ciudades intermedias  como Pereira la 
capital del departamento de Risaralda y Armenia, capital del departamento del 
Quindío. Y se encuentra a 396 Km. de la capital de la República, Santa fe de Bogotá, 
ya 163 Km. de la ciudad de Cali. 

La cabecera del municipio está a una altitud de 975 m.s.n.m. y su temperatura 
promedio es de 24 grados centígrados a la sombra, en verano fluctúa entre 30 y 36 
grados centígrados.  

En el territorio de La Unión, se encuentran dos regiones diferentes: Una plana, 
correspondiente al valle del río Cauca y otra montañosa en el occidente del 
municipio, que hace parte de la vertiente oriental de la cordillera de los Andes.  

El municipio limita por el norte con Toro, por el oriente con Obando y La Victoria, 
por el sur con Roldanillo y por el occidente con Versalles. Tiene una extensión de 
125 kilómetros cuadrados; su población es de 34.577 habitantes y posee adecuadas 
vías de comunicación terrestre, por medio de las cuales se comunica con los 
municipios adyacentes y ciudades del resto del país.  Ver (Ficha del Municipio de 
La Unión 1). 

  



47 
 

¡Error! No se encuentra el origen de la referencia. 

FICHA DEL MUNICIPIO DE LA UNIÓN VALLE 

Nombre del municipio La Unión 

NIT 891901109-3 

Código Dane 76400 

Gentilicio Unionense 

 

Ilustración 3 Ubicación Municipio de La Unión 

 

Fuente: Alcaldía Municipal de la Unión Valle-Planeación Municipal 

 
Ubicación Geográfica21 (Documentación Alcaldía Municpal de La Unión Valle, 

2008): Por la vía Panorama hacia el norte del departamento se encuentra este 

Municipio con extensas tierras dedicadas al cultivo de viñedos y de frutas, de clima 

                                            
21Fuente: Alcaldía Municipal de la Unión Valle-Planeación Municipal 
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cálido y verdes paisajes. Es asiento de la más importante industria vinícola del país, 
así como de cultivos de maracayá y de melón que se exportan a Europa y Estados 
Unidos.  
 
Área geográfica: El Municipio de La Unión se encuentra ubicado geográficamente 
en el continente suramericano, País, Colombia, Departamento del Valle del Cauca.  
 
Aspectos Ambientales: El relieve del Municipio de La Unión está caracterizado por 
la cordillera de los Andes en su ramal occidental y la cuenca hidrográfica del Río 
Cauca, geomorfológicamente está constituido por un área del Valle Aluvial del Río 
Cauca, el piedemonte de la cordillera occidental, la ladera del flanco oriental y 
occidental de la cordillera y la línea divisoria de aguas compuestas por valles 
interandinos. La Unión, cuenta con ocho (8) micro cuencas hidrográficas de 
importancia para su equilibrio ecológico e hidrológico, que representan 7.210 
hectáreas, de las cuales, el 20.8 % son bosque natural muy esparcido, y el 79.2% 
restante, se encuentra sembrado en pastos sembrado en pastos.  
 
Demografía y Caracterización Poblacional: Los habitantes del Municipio de La 
Unión, se caracterizan por su don de gente amable y alegre, aunado a su aptitud 
trabajadora, creativa, emprendedora y generadora de su propio trabajo y desarrollo, 
destacándose su afición al canto y a la música, su espíritu de cooperación y 
solidaridad, por su profesión de fe católica y un gran sentido de pertenencia por su 
pueblo. El número de habitantes es de 34.403 (año 2.007, DANE) de los cuales 
26.490 habitan en la zona urbana y el resto, 7.913, habitan en la zona rural. Por 
género el 52% de los habitantes son mujeres y el 48% son hombres. Por edades, 
es un municipio joven, el 47.5% de los habitantes se encuentran en un rango de 
edades de O a 24 años, de este rango el 19% es población infantil. Ver (Ilustración 
4) 
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Ilustración 4 Mapa Departamento del Valle del Cauca 

 

Fuente: Alcaldía Municipal de la Unión Valle-Planeación Municipal 

 

Otros Datos de Interés del Municipio de la Unión 
 
Este Municipio del Norte del Valle del Cauca Tiene una Región Plana en el Valle del 
Río Cauca y otra Montañosa ubicada al occidente y fue fundado en 1.640. Ver 
(Tabla1). Ver (Ilustración 5). 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



50 
 

Tabla1 Datos geográficos Municipio de La Unión 

 
 

 
Fuente: Alcaldía Municipal de la Unión Valle-Planeación Municipal 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Altitud:  975 m.s.n.m.
Temperatura: 23 Grados

Centígrados

Extensión:  125 Km2.
Distancia: 163.1 Km. de

Cali.

Fundador: Juan Jacinto

Palomino Vecinos de Toro
Municipio Desde: 1890.

Río Principal:  Cauca.

Principales Corregimientos:

Córcega, El Lindero, La

Aguada, La Despensa.

Actividad Económica Principal:

Agricultura, Ganadería, 

artesanías, Minería, Comercio 

e Industria Avícola.

Productos Principales:

Uva, Maracayá, Frutales,

Caña de Azúcar, Jugos, 

Vinos.

Atractivos Turísticos: La

Colonia de la Ermita.

Especialidad Culinaria: El

Pandeyuca.

Infraestructura Básica:

Dispone de todos los servicios

públicos, 5 colegios, 28

escuelas bancos, hospital, 
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Ilustración 5 Mapa Municipio de La Unión Valle. 

 
 

Fuente: Alcaldía Municipal de la Unión Valle-Planeación Municipal  



52 
 

LÍMITES 

¶ Al norte con el municipio de Toro. 

¶  Al sur con el municipio de Roldanillo. 

¶  Al oriente con el río Cauca y los municipios de La Victoria y Obando. 

¶  Al Occidente con los municipios de El Dovio y Versalles. 
El área urbana del municipio está compuesta por los siguientes barrios: 

Belén 
Bellavista 
Ciudadela Grajales 
El Amparo 
El Carmen 
El Jardín 
El Prado 
Fátima 
La Cruz 
Las Brisas 
Las Lajas 
Popular 
Prados del Norte 
San Pedro 
 

El área rural del municipio comprende los siguientes corregimientos: 

Córcega; El Lindero; La Despensa; Quebradagrande; San Luis. 
 
Y las siguientes veredas: 
Ajizal 
Despensita 
El Banco 
El Castillo 
El Espinal 
El Guasimo 
El Jardín 
El Lucero 
El Rincón 
La Aguada 
La Campesina 
San Miguel 
Tamboral 
Tejeda 
Vallecitos 
Veraguas 
Violetas  
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6.4 MARCO LEGAL 

La compañía Cofruflorez es una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.), 
regida por la Ley 1258 de 2008, la cual introdujo este tipo social híbrido, con 
autonomía, tipicidad definida y con una regulación vinculada al régimen general de 
las sociedades. Este nuevo tipo de sociedad brinda las ventajas de las sociedades 
anónimas y les permite diseñar mecanismos de direccionamiento de las empresas 
de acuerdo a las necesidades. 
 
Constitución: la sociedad por acciones simplificadas podrán constituirse por una o 
varias personas naturales o jurídicas, quienes sólo serán los responsables hasta el 
monto de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el artículo 42 de la presente 
ley, el o los accionistas no serán responsables por las obligaciones laborales, 
tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad. 
 
Personalidad jurídica: la sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el 
Registro Mercantil formará una persona jurídica distinta de sus accionistas.  
 

Naturaleza.- La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales 

cuya naturaleza será siempre comercial, independientemente de las actividades 

previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones 

simplificada se regirá por las reglas aplicables a las sociedades anónimas. 

 

Imposibilidad de negociar valores en el mercado público.- Las acciones y los 

demás valores que emita la sociedad por acciones simplificada no podrán inscribirse 

en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa. 

 

Decreto 2649/93 

Código de comercio 

Decreto especial 689 de 1989 et 

 

 

CLASIFICACIÓN DE LOS COMERCIANTES 

 

Son comerciantes las personas que profesionalmente se ocupan en alguna de las 

actividades que la ley considera mercantiles. La calidad de comerciante se adquiere 

aunque la actividad mercantil se ejerza por medio de apoderado, intermediario o 

interpuesta persona. 
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DEBERES DE LOS COMERCIANTES 

 

Los comerciantes legalmente establecidos, o sea matriculados en la Cámara de 

Comercio, para tener derecho a ejercer su actividad, de acuerdo con las normas de 

cada municipio, deben tramitar los siguientes documentos:  

 

1.   Copia del registro mercantil expedido por la Cámara de Comercio. 

2.   Copia de la matrícula de industria y comercio expedida por la tesorería municipal. 

3.   Paz y salvo de la tesorería municipal por el pago de impuestos municipales. 

4.   Patente de sanidad expedida por el servicio de salud pública. 

5.   Certificado del cuerpo de bomberos. 

6.   Certificados expedidos por las oficinas de planeación municipal y de obras 
públicas, de acuerdo con la actividad u objeto social del comerciante. 

7.   Paz y salvo de Sayco y Acinpro. 

 

Obligaciones de los comerciantes: 

Matricularse en el registro mercantil. 

V Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto 
de los cuales exige esa formalidad. 

V Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones 
legales. 

V Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demás documentos 
relacionados con los negocios o actividades de que se ocupa. 

V Denunciar ante el juez competente, la cesación en el pago corriente de sus 
obligaciones mercantiles. 

V Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal. 

¶ Decreto 2269 DE 1993. (Por el cual se organiza el Sistema Nacional de 
Normalización, Certificación y Metrología).De conformidad con el artículo 
tercero de la Ley 155 de 1959 le corresponde al Gobierno intervenir en la 
fijación de normas sobre pesas y medidas, calidad, empaque y clasificación 
de los productos, materias primas y artículos o mercancías con miras a 
defender el interés de los consumidores y de los productores.  Contempla 
cuáles son las reglas concordantes según la OMC Organización Mundial de 
Comercio.Se reglamenta lo relacionado con producción, procesamiento, 
transporte, almacenamiento y comercialización de vegetales como frutas y 
hortalizas elaboradas 

¶ Decreto 2925 de 1996 (Control Interno). 
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¶ Ley 726 de 2001 (Pago de cuota de fomento hortofrutícola).  

¶ Decreto 2748 de 2004 (Ámbito de aplicación. Personas Naturales, Jurídicas 

y sociedades de hecho que se dedique a la producción, procesamiento, 

comercialización y venta de frutas y hortalizas en el territorio nacional). 
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7 DIAGNÓSTICO  

7.1 ANÁLISIS INTERNO COMPAÑÍA COFRUFLOREZ 

El análisis interno, permite fijar las fortalezas y debilidades de la organización, 

realizando un estudio que permita conocer la cantidad y calidad de los recursos y 

procesos con que cuenta el ente. El diagnóstico brinda la posibilidad de analizar 

el todo, desde su objeto o razón de ser contenidas en la visión y la misión; así 

como de su estructura, funcionalidad, capacidades y necesidades. 

Se dice que este diagnóstico es un conjunto de signos útiles para determinar el 

carácter particular de una organización, se fundamenta en los síntomas 

detectados al interior de la empresa. 

 

BREVE DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA: 

 

RAZON SOCIAL: COFRUFLOREZ S.A.S. 

REPRESENTANTE LEGAL: CARLOS ERNESTO FLOREZ 

FECHA : NOVIEMBRE 2013 

BREVE DESCRIPCIÓN: La empresa Cofruflorez S.A.S. se constituye legalmente el 
16 de julio de 2008.  Dedicada a la comercialización de diversas frutas y hortalizas 
de alta Calidad. Su mercado está orientado principalmente a satisfacer las 
necesidades de grandes superficies y  plazas de mercado. Para el desarrollo de las 
operaciones, la empresa cuenta con una planta física donde funciona la bodega de 
selección y empaque, área administrativa, área de embarque y despachos.  

ÅTamaño : Mediana 

ÅNúmero de empleados:  50 Empleados  

ÅCobertura: Nacional 

Å Antigüedad: 5 años 

ÅTipo de sociedad: Sociedad por Acciones Simplificadas 

ÅUbicación (dirección): Finca la Italia Km. 1 Vía La Victoria 

Actividad principal: Comercialización de Frutas y Hortalizas 

Descripción de la Compañía 1 
Fuente: Autor. 
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DATOS GENERALES DE LA COMPAÑÍA 

 

RAZON SOCIAL: COFRUFLOREZ S.A.S. 

NIT: 0900230431-2 

DIRECCION COMERCIAL: FINCA LA ITALIA KM 1 VIA LA 

VICTORIA 

DOMICIALIO: LA UNIÓN VALLE 

TELEFONO COMERCIAL: 2023584. 

E- MAIL: frutasflorezyflorez@gmail.com. 

Datos Generales de la Compañía 1 

 

MISIÓN 

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, produciendo y comercializando 
frutas de excelente calidad con un personal capacitado en el mejoramiento continuo 
generando rentabilidad y desarrollo social para nuestra región. 

 

VISIÓN 

Ser la empresa líder en el sector de la comercialización  de frutas, brindando a 
nuestros clientes disponibilidad todo el año, y así alcanzar un alto nivel competitivo 
a nivel nacional que se traduzca en un beneficio económico y social para la 
población de menores recursos mediante más y mejores empleos.  

 

PROYECTOS PRODUCTIVOS 

Cofruflorez S.A.S. Comercializa las siguientes frutas y hortalizas: 

1. Papaya Tainung  
2. Melón Cantaloupe.  
3. Guayaba Pera.  
4. Maracuyá.  
5. Pimentón  
6. Guanábana  

mailto:frutasflorezyflorez@gmail.com
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7. Guayaba Manzana  
8. Uva Queen 
9. Uva Italia 
10. Uva River 
11. Uva Red Globe 
12. Uva Isabella 
13. Piña. 
14. Carambolo. 

 
 
CALIDADES QUE MANEJA LA EMPRESA: 

1. Papaya: selecta, jugosa, industrial 
2. Melón Cantaloupe: selecto, jugoso, industrial 
3. Guayaba Pera: selecta, jugosa, lonchera, industrial 
4. Maracuyá: selecta, jugosa, industrial 
5. Pimentón: Selecta, Sazón, Industrial 
6. Guanábana: Selecta, jugosa, industrial 
7. Guayaba Manzana: Selecta, jugosa, industrial 
8. Uva Queen: Selecta, corriente, pareja, industrial y económica. 
9. Uva Italia: Selecta, corriente, pareja, industrial y económica. 
10. Uva River: Selecta, corriente, pareja, industrial y económica. 

 

 

 

ESTRUCTURA DE LA COMPAÑÍA 

 

La estructura de la compañía está conformada por: 

 

10 personas con contrato: 

1 Gerente y Representante Legal 

1 Gerente Comercial 

1 Despacho  

1 Bodega  

1 Inventario  

2 Conductores  

1 Facturación 

1 Vigilante  

1 Contadora 

40 personas Servicios Temporales, de los cuales 7cuentan  con seguridad social. 
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ESTRUCTURA DE LA COMPAÑÍA COFRUFLOREZ S.A.S. 

 

 

Estructura Compañía Cofruflorez 1 

Fuente: Compañía Cofruflorez S.A.S. 

 

La Capacidad promedio al mes de la compañía es de 350 a 450 toneladas. 

Dada la riqueza de las tierras, esta zona del país es rica en la producción de gran 

variedad de frutas de la mejor calidad. La compañía Cofruflorez cuenta con amplio 

portafolio de productos, que comercializa actualmente en el país, estos son: 

 

¶ Papaya 1 

¶ Melón 2 

¶ Guayaba Pera 

¶ Guayaba Manzana 

¶ Guanábana 

¶ Piña 

¶ Pimentón 

¶ Berenjena 

Junta 
directiva

Gerente 
general

Contabilidad Cartera

Director de 
mercadeo

Jefe de 
Bodega

Facturacion 
y despachos

Inventarios y 
almacen
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¶ Uva Isabella 

¶ Uva Roja 

¶ Uva Blanca 

¶ Carambolo 

¶ Maracuyá 
 

Entre la papaya y el melón se producen  300 toneladas al mes. La papaya, el melón, 
las uvas Isabella, roja y blanca constituyen el 60 % de la producción y el 40% 
restante, está representado en las otras frutas y hortalizas. 
 
Los clientes de la compañía Cofruflorez  son: 
 

1. Almacén de cadena Carrefour en Bogotá, Bucaramanga y la Costa Atlántica.  
 

2. Diferentes plazas del país, en ciudades como: Medellín, Ibagué, Neiva, 
Bucaramanga, Ipiales, La Costa y Bogotá. 
 

3. Comercializadores de la región. 
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8 ANÁLISIS DEL NEGOCIO  
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N° COMPONENTE 

1°

MERCADOS ATENDIDOS (PLAZAS O AREAS

GEOGRÁFICAS CUBIERTAS, LUGARES DONDE SE

COMERCIALIZAN LOS BIENES O SE PRESTAN LOS

SERVICIOS ).

2°

CLIENTES O SEGMENTOS DE CLIENTES A ATENDER

CARACTERIZACIÓN E IDENTIFICACIÓN PRECISA DE

LOS CLIENTES O SEGMENTOS (Edad, Estrato,

Ubicación en el hogar, Actividad laboral, Genero o sexo,

Religion, Raza, Grado de Escolaridad, Profesión etc.)  

3°

PROBLEMAS A RESOLVER O NECESIDADES A

ATENDER O SATISFACER (Educación, salud, recreación,

información, alimentación, transporte, belleza, decoración,

comodidad, elegancia, aseo, comunicación, seguridad) 

4°

OFERTA O PROPUESTA DE VALOR Conjunto de

Productos, Servicios y Valores Agregados que entregamos

al segmento de clientes seleccionado (Precio, Producto,

Calidad, Sevicio, Personal idóneo,Diponibilidad, Información

y comunicación, selección, Funcionalidad, Relaciones,

Asociación, Imagen y Marca, responsabilidad social,

Instalaciones).

5° 

CANALES DE COMUNICACIÓN, DISTRIBUCIÓN Y

VENTA (La interface Necesaria para entregar la propuesta

de valor al cliente) 

6°

RELACIONES CON LOS CLIENTES (Permiten fortalecer

las relaciones con los clientes y conocer sus necesidades,

expectativas, preferencias y gustos de los clientes o

usuarios. Asistencia Personal, asistencia Especializada,

Autoservicio, Servicios Automatizados). 

Clientes Mayoristas como los almacenes de cadena que tienen secciones de Fruver dentro de sus

establecimientos. También a clientes propietarios de tiendas y minimercados de barrio que tienen sus

establecimientos ubicados en las ciudades de la Costa y Medellín y adquieren nuestros productos en las Plazas.

La compañía Cofruflorez le vende a: Jumbo (antes Carrefour) en Bogotá, Bucaramanga y la Costa. Vende a las

diferentes plazas del país, como lo son: Medellín, Ibagué, Neiva, Bucaramanga, Ipiales, La Costa y Bogotá.

CARACTERÍSTICAS DEL NEGOCIO

Enfocados a satisfacer necesidades de orden alimenticio mediante la oferta de productos naturales y frescos

con bajos niveles de contaminación (BPM), en especial a lo que se refiere a  frutas y hortalizas.

* Calidad y presentación * Precios competitivos * Puntualidad de entrega * Instalaciones propias *Disponibilidad

constante de productos. * Personal altamente cualificado en manipulación de alimentos. * Personalización

(Productos ajustados a las necesidades específicas del cliente o del segmento). * Reducción de Riesgos

(contribuímos a la reducción de riesgos cuando entregamos o vendemos productos naturales sin

contaminantes).

Director comercial. Propaganda y publicidad. Página web.

Asistencia personal con el director comercial. 

NOMBRE O RAZÓN SOCIAL DE LA EMPRESA : COFRUFLOREZ S.A.S.

BREVE DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA: La empresa Cofruflorez S.A.S. se constituye legalmente el 16 de julio de 2008. Dedicada a la

comercialización de diversas frutas y hortalizas de alta Calidad. Su mercado está orientado principalmente a satisfacer las necesidades de

grandes superficies y plazas de mercado. Para el desarrollo de las operaciones, la empresa cuenta con una planta física donde funciona la

bodega de selección y empaque, area administrativa, area de embarque y despachos.  

ANÁLISIS Y  DEFINICIÓN DEL NEGOCIO
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Análisis del Negocio 1.  

Fuente: Elaboración propia (Autor). 

7°

FUENTES DE INGRESOS (VENTAS, SUSCRIPCIONES,

ARRIENDOS, CUOTAS POR USO, PRIMAS,

CONCESIONES, LICENCIAS, OTROS 

8°

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

OFRECIDOS (PRODUCIDOS O COMERCIALIZADOS)

Líneas de Productos, Clasificación, Presentación, Tamaño,

Composición Empaque, Marcas, Innovación.    

9°

TECNOLOGÍAS UTILIZADAS EN LA PRODUCCIÓN O

SERVICIO (QUE HAGA PARTE INTEGRAL DEL

PRODUCTO O DEL SERVICIO) (Tales como materiales,

componentes, tecnicas, plataformas tecnologicas,

modalidades etc. 

10°

RECURSOS Y CAPACIDADES NECESARIOS PARA EL

DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE VALOR

(Económicos y Financieros, Competitivos, Procesos

Internos, humanos y capacidades organizacionales,

Información y TICs 

11°

ACTIVIDADES PROCESOS PRIMARIOS O

MISIONALES (CADENA DE VALOR) Procesos que

identifican al negocio en su razon de ser, produccion,

sevuccion, venta, comercializacion, logistica, sevicios

posventa, innovaccion, diseño, construccion,

procesamiento.

12°

FUNCIONES NO REALIZADAS O PROCESOS

MISIONALES EN OUTSOURCING Procesos misionales

de la cadena de valor que se tienen contratados en forma

externa o tercerizada, pero contribuyen a la satisfacción

directa del cliente.  

13°

ESTRUCTURA DE COSTOS (PRINCIPALES COSTOS

DE RECURSOS Y PROCESOS NECESARIOS PARA EL

DESARROLLO, ENTREGA Y RELACIONAMIENTO DE

LA PROPUESTA DE VALOR 

14°
FACTORES CRÍTICOS DE EXITO DEL NEGOCIO. 

Conjunto de variales vitales para el éxito del negocio.  

Altos estándares de calidad. * Competitividad en precios.* infraestructura física y logística. *capacidad

abastecimiento de productos. *capacidad de  inversión. * relación con los clientes.

Nómina de personal. *mejoramiento de producto.* material de empaque. * gastos de distribución y transporte.

El portafolio de productos incluye las siguientes calidades: 1. Papaya: selecta, jugosa, industrial. 2. Melón

Cantaloupe: selecto, jugoso, industrial. 3. Guayaba Pera: selecta, jugosa, lonchera, industrial. 4. Pimentón:

Selecta, Sazón, Industrial. 5. Guanábana: Selecta, jugosa, industrial. 6. Guayaba Manzana: Selecta, jugosa,

industrial. 7. Uva Isabella: Selecta, corriente, pareja, industrial y económica. 8. Uva Roja: Selecta, corriente,

pareja, industrial y económica. 9. Uva Blanca: Selecta, corriente, pareja, industrial y económica. 10. Piña. 11.

Carambolo. 12. Berenjena: selecta.

Técnicas de manipulación y selección de alimentos.

Ingresos por ventas de contado. Recaudo de cartera de clientes.

VER HOJA DE CADENA DE VALOR

Elaboración de guacales para empaque de fruta. +proceso de cultivo de fruta por parte de los agricultores en

especial los socios.

VER HOJA DE RECURSOS Y CAPACIDADES
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Identificación de Clientes 1 

 

 

Fuente: Elaboración propia (Autor). 

PRINCIPALES CLIENTES  PARTICIPACIÓN  CRITERIO CALIFICACIÓN

CLASIFICACIÓN POR NIVEL DE VENTAS O GENERACIÓN  

DE INGRESOS A  LA COMPAÑIA 
%  

OPORTUNIDAD 

AMENAZAS 
DE 1-6

1°  JUMBO (CARREFOUR) 60% OPORTUNIDAD 6

2° CLIENTES DE LAS PLAZAS 30% AMENAZA 3

4° COMERCIALIZADORES INDEPENDIENTES 10% AMENAZA 4

1° Identificacion de Clientes 

SEGMENTO 1: GRANDES SUPERFICIES

Almacenes de cadena con importante posicionamiento a 

nivel nacional en cuanto a la venta de fruver. Desde su 

punto de abasto a clientes minoristas de plazas, Medellín y 

La Costa que a su vez distribuyen a otras zonas del país.

SEGMENTO 2: CLIENTES MINORISTAS DE PLAZA DE 

MERCADO

Clientes minoristas que compran en cantidades pequeñas 

con el fin de surtir sus negocios de barrio como tiendas y 

minimercados de plazas.

SEGMENTO 3: COMERCIALIZADORES DE FRUTAS Y 

HORTALIZAS.

Clientes de tipo comercializadores de Frutas y Hortalizas 

que no poseen un suministro de productos constantes y que 

también atienden a las Grandes superficies en las plazas, 

Medellín y la Costa.
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9 RECURSOS Y CAPACIDADES 

 

DIMENSIÓN ESTRATÉGICA CLIENTES 

RECURSOS Y CAPACIDADES STAKEHOLDERS 

Capacidad de Negociación Entes de Regulación y control de mercado 

Alianzas con clientes Asesores y consultores de Mercado 

Relaciones con clientes Competencia 

Capacidad de Satisfacción de clientes Clientes Corporativos 
 

  

RECURSOS Y CAPACIDADES STAKEHOLDERS
Generación de Valor Acreedores y proveedores financieros

Capacidad de pago Entes de regulación y Control

Capacidad de Endeudamiento Asesores y consultores Financieros

Capacidad de Inversión

Estructura de costos

Rentabilidad

RECURSOS Y CAPACIDADES CLAVE

DIMENSION ESTRATÉGICA FINANCIERA
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Recursos y Capacidades Stakeholders 1 
Fuente: Elaboración propia (Autor). 

RECURSOS Y CAPACIDADES STAKEHOLDERS
Modelo de Atención a clientes Acreedores y Proveedores

Procesos de despachos Entes de Regulación y control de procesos

Procesos de Abastecimiento Asesores y consultores de procesos

Infraestructura Física

DIMENSIÓN ESTRATÉGICA PROCESOS INTERNOS

RECURSOS Y CAPACIDADES STAKEHOLDERS
Manejo de la Información Acreedores y proveedores de Tecnología

Plataforma Contable Sistematizada Entes de Regulación y control de Tecnología

Asesores y consultores de Tecnología

DIMENSION ESTRATÉGICA TECNOLOGÍA DE LA INFORMACIÓN Y LA 

COMUNICACIÓN

RECURSOS Y CAPACIDADES STAKEHOLDERS
Colaboradores Acreedores y proveedores de Recursos Humanos

Cultura organizacional Entes de regulación y Control laboral

Competencias laborales Asesores y consultores en recursos  Humanos

Clima laboral Entes de Seguridad Social

Comunicación Interna Fluida

Empoderamiento

Liderazgo

Trabajo en equipo

DIMENSION ESTRATEGICA TALENTO HUMANO
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Cadena de Valor Procesos Misionales/Apoyo 1 

Fuente: Elaboración propia. (Autor). 

SOPORTE TECNICO
ACTUALIZACIONES Y 

MANTENIMIENTO

RELACIONES PUBLICASORGANIZAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

IMPUESTOS

SERVICIOS AL PERSONAL

----

----

CADENA DE VALOR PROCESOS MISIONALES Y PROCESOS DE APOYO

LOGISTICA INTERNA
PRODUCCION Y 

OPERACIONES
ENSAMBLE MERCADEO Y VENTAS

LOGISTICA EXTRNA 

DISTRIBUCION 

GESTION DE PERSONAL
RELACIONES 

LABORALES

BASES DE DATOS Y 

REDES

COMPRAS PRODUCTOS CONTROL DE CALIDAD ----

LIMPIEZA PRODUCTO

SELECCIÓN Y 

CLASIFICACION

CONTROL DE CALIDAD

EMPAQUE 

TRANSPORTE MATERIAL 

DE EMPAQUE A 

TRANSPORTE DE FRUTA  

A BODEGA

PESAJE DE PRODUCTO 

RECIBIDO Y 

RECIBO DE 

DEVOLUCION DE 

GESTION DE CLIENTES

VENTAS

DESPACHOS

TRANSPORTE DE 

PRODUCTOS

CONTROL DE CALIDAD 

PRODUCTO 

INVESTIGACION 

DEMANDA Y OFERTA

ESPECIFICACION DE 

PRODUCTO

PROMOCION Y 

PUBLICIDAD

GESTION DE CANALES 

DE DISTRIBUCION Y 

INFORMACION AL 

CLIENTE

RECLAMOS Y 

REPOSICIONES

SEGUIMIENTO POR CALIDAD

SERVICIOS POSVENTA

GESTION DE COMPRAS 

GESTION  GERENCIAL 

GESTION FINANCIERA

GESTION HUMANA

GESTION 

TECNOLOGICA 

PLANIFICACION

GESTION DE 

PROVEEDORES

PROCESOS LEGALES

----

COBRAR PAGOS NOMINA CONTABILIDAD

VINCULACION CAPACITACION
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Mapa de Procesos 1 

Fuente: Elaboración propia (Autor). 

MAPA DE PROCESOS 

GERENCIALES GESTIÓN  Y 
REGULACIONES 

GESTIÓN RELACIONAL
GESTIÓN DE 

CLIENTES
GESTIÓN DEL 

CONOCIMIENTO
DIRECCIONAMIENTO 

ESTRATEGICO

MISIONALES LOGÍSTICA INTERNA
PRODUCCIÓN Y 
OPERACIONES

LOGÍSTICA EXTERNA  
Y DISTRIBUCIÓN

MERCADEO Y VENTAS
SERVICIOS POST 

VENTA

APOYO GESTIÓN 
ADMINISTRATIVA

GESTIÓN DE 
RECURSOS Y 
COMPRAS

GESTIÓN FINANCIERA
GESTIÓN DE 

TECNOLOGIAS

GESTIÓN DE 
RECURSOS 
HUMANOS
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10 EVALUACIÓN DE LA MISIÓN Y VISIÓN DE LA COMPAÑÍA 
COFRUFLOREZ S.A.S. 

 

En vista de que uno de los objetivos de esta investigación es evaluar y rediseñar 

la visión y misión de la compañía, se desarrollaron las siguientes preguntas para 

diagnosticar como está la compañía y qué espera de ella.  

 

10.1 ANÁLISIS DE LA MISIÓN: 

La misión es la formulación de los propósitos de una organización que la distingue 
de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus productos, los 
mercados y el talento humano que soporta el logro de estos propósitos. 

En términos generales, respecto de la misión de la empresa se requirió conocer los 
datos que se relacionan a continuación, ya que esta serie de preguntas responden 
a lo que es la misión en las organizaciones. La entrevista se aplicó directamente al 
Gerente General, Sr. Carlos Alberto Flórez. 

¶ ¿Para que existe la organización? 

La organización para obtener un beneficio en la parte personal y social. Existe para 
satisfacer las necesidades de los clientes y consumidores de frutas y hortalizas que 
buscan excelente calidad y servicio. También como aporte importante en el 
desarrollo de la región mediante la generación de empleos y dinamizar la economía 
del sector. 

¶ ¿Cuál es el negocio? 

El negocio es básicamente la comercialización de frutas y hortalizas de excelente 
calidad en el país.  

 

¶ ¿Cuáles son los objetivos? 

Lograr llegar a las principales  ciudades del país con buenos productos, de 
excelente  calidad. Obtener rentabilidad y beneficio para los socios 
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¶ ¿Cuáles son los clientes? 

Los clientes son, Almacén de cadena  como  Carrefour,  atendiendo 
principalmente, las ciudades de Bogotá, Bucaramanga y la costa.  Gran parte de 
los clientes lo constituyen las plazas en todo el país y también  pequeños 
compradores y comercializadores  de la región.  

 

¶ ¿Cuáles son las prioridades? 

Las prioridades son dar satisfacción a los clientes,  a través del cumplimiento, 
oportunidad en la entrega, cantidad y calidad del pedido. Generar utilidades para 
los socios, generar empleo en la región, así como formar y capacitar al personal. 

 

¶ ¿Cuál son las responsabilidades y derechos frente a los  
colaboradores? 

Dado que es una empresa, la responsabilidad que tiene comprende todas las 
obligaciones y garantías para los empleados en el desarrollo del trabajo, cumplir 
con lo que se ha acordado con ellos, dar el reconocimiento de sus labores de 
ser necesario a todos aquellos que participan en el proceso de comercialización. 
También brindar estabilidad  laboral, ya que para la compañía el factor humano 
es fundamental. 

 

¶ ¿Cuál es la responsabilidad social de la compañía? 

La compañía tiene gran responsabilidad de carácter social, ya que uno de sus 
objetivos es  generar empleos, brindar un buen trato a las personas, capacitar al 
personal y pagar lo justo por sus labores, por tanto Cofruflorez asume que tiene 
ese compromiso con la sociedad y la región. 

 

¶ ¿Qué está bien en  la misión? 

La misión de la compañía Cofruflorez, describe el enfoque que tiene hacia la 
satisfacción de los clientes y hace referencia a la  generación de empleo en la 
región.  

¶ ¿Qué está mal en la misión? 

Las fallas que se detectan en la misión, son: no se describe la actividad a la que 
se dedica la compañía y para que existe. No menciona el papel e importancia 
del factor humano en sus capacidades y desarrollo, para prestar un buen 
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servicio, no se explica el propósito de responsabilidad social con la comunidad. 
Además, no todos los empleados y clientes conocen y comparten la misión de 
la empresa como guía en sus labores. 

 

10.2 CONCLUSIÓN: 

Al analizar la misión de Cofruflorez, se nota que es una declaración muy breve 

de lo que hace la compañía, sin mayor explicación para que cualquier lector, 

bien sea un cliente, proveedor o empleado comprenda y  comparta lo que  es en 

esencia la empresa. Por otra parte, y aunque es un tema complejo, es necesario 

lograr que el equipo de personas que intervienen en los procesos de la empresa 

interioricen la razón de ser de la misma. Además se debe trabajar para que la 

parte de la misión que se refiere a la capacitación del personal, se materialice, 

ya que estos procesos de capacitación son casi nulos. 

10.3 ANÁLISIS DE LA VISIÓN: 

La visión define lo que la organización quiere lograr en el futuro, es lo que aspira 
ser. Su propósito es guiar, controlar y alentar a la organización de forma integral 
para alcanzar el estado deseable de la organización.  

Las siguientes preguntas responden lo que es la visión en las organizaciones. 

 

¶ ¿Cuál es la imagen futura que quiere proyectar la empresa? 

La empresa quiere ser la mayor comercializadora de frutas en la Unión Valle,  
ese es  el objetivo no solo en cantidad sino en calidad, lo cual quiere  ser reflejado  
en todos los procesos de la compañía.  

¶ ¿Cuáles son los deseos y aspiraciones de la compañía? 

Ser los mejores en el tema de comercialización de frutas. 
 

¶ ¿Dónde está la compañía hoy? 

Está ubicada en un  punto intermedio, con aspiraciones a ascender y crecer. 
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¶ ¿En cuánto tiempo aspira que la compañía logre ese objetivo? 

En un promedio de dos años como meta para lograr el objetivo de ser la mayor 
y mejor comercializadora. 
 

¶ ¿Cuáles serán los valores, actitudes y claves de la empresa? 

La responsabilidad, cumplimiento, honradez, puntualidad y una parte muy 
importante es el tema espiritual de las personas que laboran en la empresa,  
saber y conocer qué lugar ocupa Dios en las personas, independientemente de 
su credo, pero que preferiblemente crea en algo y se rija por reglas que lo 
comprometan más con su trabajo, ya que se trata de  personas más centradas 
en las cosas que realizan y más entregadas, al ser más espirituales tienen unas 
conductas más dadas a trabajar en paz y tranquilidad consigo mismo y con los 
demás. 

¶ ¿Cómo hablarán de la empresa los clientes, los trabajadores y la gente 
en general que tenga relación con ella? 

Lo que percibe el gerente en el ambiente es que se trata de una empresa seria, 
responsable y cumplidora de los compromisos adquiridos con sus clientes, no 
percibe en ninguno de los caso según su experiencia, mal ambiente o malos 
comentarios, sin embargo aclara que no tiene mayor contacto con clientes ya 
que no es el encargado directo de este tema.  

Con los trabajadores es difícil precisarlo ya que cada uno tiene sus propias 
percepciones y  conductas, hay diversidad de opiniones, por ejemplo, algunos 
son agradecidos, otros inconformes como en todas las empresas. Además, 
según los directivos, los empleados, tienen sus propios problemas y 
desafortunadamente muchas de esas personas traen los problemas personales 
al sitio de  trabajo. Cabe mencionar que es un tema cultural ya que las personas 
que desempeñan las labores operativas enfrentan difíciles situaciones 
económicas, personales y de tipo familiar.  
 

¶ ¿Qué está bien en  la visión? 

La visión de la compañía Cofruflorez, describe clara  su deseo de ser la mejor 
comercializadora de frutas.  Tiene la preocupación por la competitividad y 
disponibilidad de producto todo el año para los clientes y también tiene en cuenta 
la generación de empleos con especial enfoque a la población de menores 
recursos.  
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¶ ¿Qué está mal en la visión? 

Aunque la compañía tiene claro que desea ser la mejor comercializadora de 
frutas, no está claramente delimitado, teniendo en cuenta que según los deseos 
de los directivos, ellos quiere serlo inicialmente en el municipio de la Unión por 
ser un sector competitivo en el tema  hortofrutícola. Además la visión no estima 
un periodo en años para alcanzar esta meta.   

10.4 CONCLUSIÓN 

Al analizar la visión de Cofruflorez, se aprecia que, el hecho de no delimitar  el 
tiempo y el espacio de la meta, dificulta más su alcance, al no existir claridad en 
el objetivo; por ello, es necesario definirlo concretamente, para después diseñar 
las estrategias para alcanzarlo. También se debe estudiar la posibilidad de 
describir mejor que los beneficios de la compañía son tanto para la comunidad 
como para los socios.  Al igual que en la misión,  en este caso, también se debe 
dar a conocer la visión a los trabajadores, clientes y proveedores, ya que no 
todos la comparten.  
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11 DIAGNÓSTICO POR ÁREAS   

 

11.1 ORGANIZACIÓN  

Á ¿Existe un direccionamiento estratégico? 

No existe un direccionamiento estratégico formal, según los directivos está 

inmerso en las operaciones y actividades, ñest§ en el ambienteò, no hay algo 

claramente definido; sin embargo, dada la naturaleza del negocio y la 

experiencia de los  directivos, se han logrado medir y cuantificar los proceso, 

es decir que en el momento de querer saber y determinar cuánto cuenta cada 

proceso si se conocer.  Pese a esto, los directivos coinciden en que es 

necesario estandarizar el direccionamiento estratégico y darle forma a través 

de unos lineamientos específicos. 

Á ¿Es conocido por los empleados? 

No aplica. No existe. 

Á ¿El proceso de planeación se da a todos los niveles? 

No, se planean sólo algunos procesos. 

 

 

¿Son los objetivos medibles, concretos y factibles? 

Los objetivos de la compañía no están claramente definidos, se definen 

empíricamente, de acuerdo a las necesidades e inmediatez de la situación 

empresarial que enfrenta.   Algunos de los objetivos que persigue la empresa 

se pueden clasificar de la siguiente forma: 

 

¶ Incrementar las Utilidades 

¶ Incrementar el portafolio de clientes 

¶ Fortalecer la imagen  

¶ Mantener la calidad del producto 

Entre otros 
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Á ¿Las Estrategias son coherentes con los Objetivos? 

En vista de que los objetivos no están claramente definidos, no existen 

estrategias que correspondan a estos. Por tanto se debe diseñar  las 

estrategias para que los objetivos se materialicen. 

Á ¿La estructura de la Organización permite la aplicación de las 

Estrategias? 

En cuanto a la  estructura, se puede decir que ésta  se presta para el logro de 

los objetivos, a pesar de tratarse de un organigrama pequeño. Además se 

asume que existe un buen clima organizacional. Todos comparten y apuntan a 

mismo objetivo, la parte administrativa consta en su mayoría de familiares. Sin 

embargo en la estructura no se logran diferenciar bien los niveles acorde con 

los cargos.  

Á ¿Existen planes operativos que apoyen el logro de los Objetivos? 

Actualmente no existen planes operativos definidos, por ejemplo 

eventualmente se hace una capacitación en buenas prácticas agrícolas, 

charlas con el personal o una integración, cuando se da la oportunidad se 

improvisa, no existen cronogramas ni presupuestos para realizarlo.  

Dado que existen unos socios, ellos son los que manejan la empresa, este 

factor puede considerarse  una fortaleza o debilidad, por el poder que tienen 

ellos en la toma de decisiones.   Debido a esto,  la relación con los clientes 

varía,  cuando el trato es con un trabajador o con el socio, se entiende que 

estos últimos tienen mayor autoridad y poder de negociación con los clientes,  

tienen a ser más flexibles, lo cual se presta para malentendidos e 

incumplimiento por parte de los clientes en cuanto los políticas en la 

negociación, bien sea en los plazos, pagos, etc.  

Independientemente de que el negocio se haga con el dueño o no,  debe 

quedar establecido el manejo con los clientes en aspectos como condiciones 

para otorgar crédito, cupos, días  plazos entre otros.  Indiferente  de qué cliente 

se trata y quien lo atiende, para que de esta forma se  logre uniformidad y 

respeto por  las  políticas y que el cliente no influencie lo pactado, cuando la 

empresa se vea afectada.   
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Á ¿Considera que por tratarse de una empresa de tipo  familiar  como 

una fortaleza, podría  tipificarse como una debilidad, puede prestarse 

para dificultades, confundirse los niveles de autoridad, interferencia 

de uno en el área de otro? 

Esta situación podría  darse, y se ha evita en todos los casos; por ello, se han 

dejado claros unos parámetros de respeto por el trabajo del otro. Esto requiere 

de dar ejemplo en cada uno de los niveles, mostrando el compromiso y 

responsabilidad desde el área de trabajo de cada uno.  

11.2 ÁREA ADMINISTRATIVA 

Á ¿Están todas las personas de la Organización comprometidas? 

Se percibe que las personas están muy  comprometidas  con la empresa 

Á ¿Las actividades y los procesos están estandarizados? 

No están estandarizados. Se conocen los procesos, las actividades y 

funciones. Pero no  se han definido formalmente.  

Á ¿Las descripciones y especificaciones de los puestos son claras? 

Á ¿Existen manuales? 

No existen manuales de funciones. Cada uno sabe lo que debe hacer por la 

experiencia del personal en otras empresas sobre lo que requiere el cargo y 

las funciones.  

Á ¿Existen indicadores de gestión y productividad? 

Si existen indicadores, en cuanto a costo de los procesos, no en cuanto a 

gestión y productividad. Por ejemplo, se hace seguimiento de cuanto le cuesta 

a la compañía cada proceso de selección y empaque. Siendo ésta,  información 

personal  para  el gerente y directivos. Con base en esto se elaboran 

presupuestos,  de los cuales, se obtiene,  el margen de variación, que está 

dentro de los rangos aceptables (ya que es bajo), con  un 10% por encima y 

por debajo al realizarse la ejecución presupuestal al término del año. 
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Á ¿Cuáles son los niveles de ausentismo y rotación? 

El ausentismo se presenta, pero no existe un indicador preciso. Las  causas 

más frecuentes son  los problemas de salud y  la ocupación de los empleados 

por acudir a las reuniones de padres de familia en los colegios de sus hijos.  Se 

puede decir que no es muy frecuente otra circunstancia.  

En cuanto a la rotación del personal, se considera  que es alta; ya que se trata 

de personal contratado por servicios.  La compañía ha procurado hacer una 

buena labor al seleccionarlos; pese a estos esfuerzos,  no ha sido posible, 

debido a  la compañía no está en condiciones de garantizar estabilidad laboral, 

lo  cual  alimenta más la necesidad de la gente de ocuparse en otros empleos.  

Á ¿Las políticas de Gestión Humana son claras? 

No existe un área de  Gestión Humana, sin embargo las tareas de este tipo,  

las desarrollan los directivos, tales  como el gerente y director de mercadeo. 

Para el caso de ingreso o promoción, se ha procurado detectar en las personas 

que ya están laborando en la empresa,  con el fin de dar la oportunidad de 

ocupar un cargo en el caso de que  cumpla con los requisitos del puesto 

vacante. El personal se vincula  siguiendo el proceso de selección 

convencional, realizado por el director de mercadeo y el gerente. Los puestos 

no se  otorgan por afinidad, sino  teniendo en cuenta que cumpla con los 

requisitos necesarios para ocupar el puesto. 

Á ¿Se recompensa adecuadamente a las personas? 

La   recompensa  de acuerdo a lo pactado inicialmente según el contrato, la 

prioridad es dar cumplimiento a lo acordado.  

11.3 ÁREA DE MERCADEO 

Á ¿Se tiene claramente segmentado el mercado? 

Si  está segmentado el mercado.  Los clientes son: almacenes de cadena, 

clientes de plazas en todo el país  y compradores o comercializadores de la 

región. 

 

Á ¿Cuál es la posición de la organización? 
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En el corto tiempo de existencia de la compañía, la posición  es alta según el 

criterio del gerente, en comparación con otras empresas del sector.   

Á ¿Son los canales de distribución adecuados? 

Si son adecuados los canales de distribución que se están utilizando. 

Inicialmente se negoció solo con clientes de plaza, después se decidió abrir a 

otros mercados,  atendiendo a  Carrefour; este almacén maneja un 40% de las 

ventas mensuales totales de la compañía, en un principio solo se atendía la 

ciudad de  Bogotá y ahora se atiende Bucaramanga  y la costa. 

Á ¿Existe una efectiva organización en la fuerza de ventas? 

Si es adecuada la organización de la fuerza de ventas. Cuando se ha solicitado 

un representante de ventas, la empresa compradora lo contrata, esta persona 

se encarga no solamente de recibir pedidos y hacer las entregas  sino también 

de recibir inconformidades y situaciones que se puedan presentar con los 

clientes, para luego hacerlo saber a la compañía y aplicar correctivos. 

Actualmente, hay un representante de ventas en la ciudad de Bucaramanga, 

en Ibagué, y otro en Neiva. Los demás contactos con los clientes son 

directamente con el Director de mercadeo.   

Á ¿Son claros los planes de mercadeo? 

Si son claros. Sin embargo  se deben cambiar y mejorar aspectos, diseñando 

planes más efectivos y agresivos para capturar más clientes.; ya que el 

mercado y los clientes así lo exigen, en cuanto la calidad de los productos, 

material de empaque, presentación del producto, entrega oportuna en las 

diferentes plazas, ya que una parte crítica y difícil de cumplir la constituye la 

hora de entrega de la mercancía, principalmente, porque son ciudades muy 

lejanas y en el viaje por carretera  pueden darse situaciones de dificultad, como 

retrasos,  trancones, varadas, condiciones climáticas, que de una u otra forma 

afectan que la mercancía llegue a la hora exacta que el cliente espera. 

Á ¿Realiza la compañía investigación de mercados? 

No se realiza investigaciones de mercados, cuando el director de mercadeo 

quiere llegar a una plaza nueva lo hace  fundamentalmente basado en la 

experiencia, no en un estudio técnico,  se da por  experiencia subjetiva del 

director.   
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Á ¿La calidad en el producto y en el servicio al cliente es buena? 

La calidad del producto y el servicio es buena. Sin embargo se dan situaciones  

desfavorables en las entregas, como problemas de demora dados los trayectos 

tan largos que se deben recorrer para llegar al destino deseado, bien sea por 

el mal tiempo, paros, accidentes, afectando como se dijo anteriormente la hora 

de recepción de la mercancía por parte del cliente. Este un factor fundamental 

en las plazas, ya que si se incumple en el horario se puede perder el cliente. Al 

decir se pierde el mercado se refiere que por la hora debe dar los productos 

más baratos lo que representa para la compañía pérdidas porque el cliente va 

a querer pedir descuentos y ese no es el objetivo.  

Á ¿Son apropiados los precios de los productos o servicios? 

Si son apropiados  los precios, funciona y se establecen según el 

comportamiento de la oferta y la demanda.  

Á ¿Están vinculados alguna asociación que les oriente en la fijación de 

precios? 

Si,  están  vinculados a APROCOL, allí se orienta respecto de los precios que 

se manejan y referentes de calidades y  cantidad de oferta en la región. Ofrece 

un punto de vista del negocio, sobretodo en el tema de la paya y el melón como 

interés de la compañía.   

Á ¿Las acciones de promoción y publicidad son efectivas? 

La empresa no maneja mucha publicidad; las promociones se manejan cuando 

los almacenes de cadena lo requieren, se cumple con esto ya que dentro del 

contrato con estas entidades están incluidas las promociones. Generalmente, 

se hace una o dos veces al año. 

Á ¿La empresa tiene una página web? 

Existe una página web inactiva y desactualizada.  
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11.4 ÁREA DE FINANZAS 

Á ¿Puede la compañía obtener capital requerido a corto plazo? 

Si tiene capacidad, sin embargo hasta el momento no lo ha necesitado. La 

compañía goza de buena imagen  y buen comportamiento en el sector 

financiero, lo que le podría otorgar la posibilidad de obtener algún crédito.  

Á ¿Se tiene la capacidad de endeudamiento a largo plazo? 

Si  tiene la capacidad. Hasta el momento  no se ha utilizado. Se ha evitado 

recurrir a la obtención de créditos con terceros y tener obligaciones por 

concepto de financiación.  

Á ¿Tiene la organización el adecuado capital de trabajo? 

La empresa cuenta con los tres recursos que constituyen el capital de trabajo: 

efectivo, cartera e inventario.  Sin embargo, el tema de cartera requiere que 

rote  adecuadamente, en cuanto a los periodos de recuperación.  

Á ¿Se diseñan presupuestos? 

Si se diseñan  presupuestos, se da seguimiento y evaluación de estos cada 

mes y al final del año, se hace una evaluación final.  

Á ¿Las políticas de pago de dividendos son razonables? 

Son acordes a lo que se ha estipulado y se hacen anualmente.  

Á ¿Los inversionistas y accionistas están comprometidos con la 

organización? 

Si están plenamente comprometidos.  

Á ¿Es adecuado el comportamiento de los flujos de efectivo? 

Si, aunque ocasionalmente se enfrentan dificultades en la rotación de cartera, 

pero se ha logrado cumplir con las obligaciones  a  terceros, además,  la 

empresa goza de buenas referencias en este sentido con los proveedores.  
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Á ¿El riesgo del negocio es aceptable? 

Es aceptable, teniendo en cuenta los cambios que se deben efectuar en cuanto 

a las políticas de negociación con los clientes, respecto de los cupos de crédito 

y días de plazo. Este es uno de los puntos clave en que se debe enfocar la 

compañía.   

11.5 ÁREA DE PRODUCCIÓN 

Á ¿Están estandarizados los procesos y procedimientos? 

No están estandarizados, pero si se conocen los procesos y procedimientos de 

forma empírica. Es importante, el rol del director de mercadeo  por tratarse de  

una persona que tiene amplia experiencia en el manejo  del negocio y conoce 

los procesos que requiere, en aspectos como la sección de selección y 

empaque. Sin embargo, estos procesos, no están diseñados ni organizados de 

tal forma que se puedan seguir, controlar y cuantificar. 

Á ¿Es adecuada la distribución física de la planta? 

Si es adecuada  y cómoda,  las operaciones han funcionado con esa 

distribución aunque no se hizo bajo ningún criterio previo, por ello se podría 

mejora, para optimizar el espacio y productividad. 

Á ¿Se cuenta con instalaciones y equipos en óptimas condiciones? 

Si, se cuenta con las herramientas necesarias para trabajar. 

Á ¿Posee la empresa tecnología competitiva? 

La empresa cuenta con los equipos tecnológicos de  oficina, equipos de 

cómputo, fotocopiadora, impresora, planta telefónica y vehículos para el 

transporte interno, ya que el transporte a otras ciudades se maneja 

subcontratado, con la asignación de cupos  de acuerdo a las condiciones de la 

mercancía a transportar. En la zona  existe oferta suficiente de transportadores 

para cumplir con las tareas de comercialización y dar cumplimiento a los 

clientes.  
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Á ¿Son los proveedores de materias primas e insumos confiables? 

Si son confiables. Por ejemplo los insumos para los empaques son personas 

que brindan no solo productos, sino que también brindan  acompañamiento en 

la compra y  son  atentos en lo que se pueda mejorar,  como las sugerencias 

en el diseño de la caja u otra situación relacionada.  

Á ¿Las políticas y los procedimientos de control de inventarios son 

efectivos? 

Son manejables, pero existen serias dificultades sobre todo por tratarse de 

productos perecederos, se desearía cuantificar cuantas son las perdidas por 

deshidratación; perdidas por desechos etc.  

Á ¿Se realiza un adecuado control de la calidad? 

Se evalúa  la calidad del producto.  El mayor referente son los mismos clientes, 

ellos indican en que se está fallando. Generalmente no se atienden muchas 

quejas y reclamos, se asume que las cosas se están haciendo bien. 

Á ¿Se encuentran las instalaciones y recursos estratégicamente 

ubicados? 

Si, la ubicación es propicia  porque se encuentra en una  parte intermedia para 

la llegada de los productos de las fincas y proveedores, además  está situada 

cerca de la carretera principal, se cuenta con una  bodega adecuad para los 

vehículos que están haciendo la respectiva carga. En términos generales 

podría decirse que si están ubicados estratégicamente.  

Á ¿Cómo es el proceso de logística y transporte? 

Está dividida en dos parte, una es la recogida de la fruta en las diferentes fincas 
y proveedores, esta parte se hace con transporte propio y  la otra es el transporte 
de la fruta una vez  seleccionada y empacada lista para enviar a las diferentes 
ciudades, que  se hace con vehículos particulares los cuales asignan un cupo 
de acuerdo a las cantidades que se necesite transportar a cada  ciudad. 
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Á ¿Cuál es la capacidad y condiciones de los vehículos? 
 
Los vehículos propios son los necesarios para las actividades, ellos  son: Una 
camioneta turbo grande, una turbo pequeña NHR, una camioneta Mazda y un 
tractor.  

Á ¿Cuál es la capacidad de la planta? 

La capacidad de producción de la compañía son  15 ton diaria, es decir de  350 
a 450 toneladas de fruta al mes.   

 

11.6 ÁREA DE INVESTIGACIÓN Y/O DESARROLLO 

Á ¿Posee la organización Área de Investigación y/o Desarrollo? 

No existe. 

Á ¿Los recursos asignados son los necesarios? 

No aplica.  

Á ¿Se cuenta con bases de datos que garanticen una información 

adecuada? 

Si se tiene base de datos, en la parte de clientes y costos. Se conoce cuanto 

fruta se vendió en cada una de sus variedades  y calidades, de primera, 

segunda y tercera calidad, se conoce a que proveedor se compró y el valor.  

Á ¿El personal está bien calificado? 

Á ¿Se tiene aceptación a la innovación? 

Si, la parte administrativa está abierta  al cambio y a actualizarse. Además la 

ley misma así  lo exige. En la parte  operativa de selección y empaque existen 

grandes diferencias en cuanto a las capacidades y desempeño, ya que algunos 

tienen gran experiencia mientras otros son novatos. Sin embargo se percibe 

que  en ningún caso son resistentes al cambio.  
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FORTALEZAS: 

Son aquellos elementos y factores internos de la organización de carácter 

positivo que diferencian a la compañía de las otras. Actúan como una serie de 

ventajas que permiten a la compañía obtener beneficios.  

 

DEBILIDADES: 

Son aquellos elementos, recursos factores que la empresa tiene y constituyen 

barreras para lograr el buen desarrollo de la organización.  Se conocen como 

problemas internos que deben atacarse desarrollando estrategias.  
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FORTALEZAS DEBILIDADES

Amplio conocmiento financiero y experiencia por parte del

Gerente General quien a su vez es el contador de la compañía.

Manejo inadecuado de cartera. Los clientes de las plazas

ocasionalmenteno cumplencon lascondicionesacordadaspara

efectuar los pagos,ni respetancomo se pactaronlos negocios;

esto  está afectando el flujo de caja.

Capacidad de inversión.

Por ser una empresa relativamente nueva, los procesos en ella se 

llevana cabode forma empírica,basadaen la experienciade las

personas. 

El procesode planeaciónse lleva a cabosolo en algunoscasos.

Los objetivos y estrategias no estan claramente definidos.

No seidenitificanclaramentelosnivelesen la estructuray no son

acordes a la realidad.  

Los procesos no estan estandarizados.Se ejecutan

empiricamente.

Inadecuadarecuperaciónde cartera.Larotación es lenta, dado

el incumplimiento en las políticas de negociación.

ANÁLISIS INTERNO COMPAÑÍA COFRUFLOREZ

GESTIÓN FINANCIERA Y 

ADMINISTRATIVA
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Lasrelacioneslaborarlesson adecuadas,en la parte administrativa

trabajan en un ambiente familiar; según los empleados de la

empresaconsideranque esto facilita las actividades. En la

sección operativa de selección y empaque también mantienen

relaciones favorables.

El área de recursohumanono existepropiamente,la gestiónla

realiza el gerente y el director de mercadeo.

Competencias laboral
No existen indicadores de ausentismo y rotcion del personal.

Clima laboral

Laempresano estaen capacidadde brindar estabilidadlaborala

los empleados con las garantias mínimas.

Lasactividadesdegestiónhumanala desarrollaslosdirectivosya

que no existe un area de recurso humano.

No existen manuales e funciones

GESTIÓN DEL TALENTO 

HUMANO

Lossociosde la compañíacuentanconcultivosde fruta loscualesse

venden directamente a la comercializadoraen un 90%, es una

fortaleza ya que no se depende de terceros para cumplir a sus

clientes. 

Ausneciade indicadoresde gestióny productividad.(Existenen

el area de costos)

DISPONIBILIDADDEMAQUINARIAAGRÍCOLA:Lamaquinariaagricola

necesriaes de propiedadde los socios,lo cual facilita los procesos,

en cuanto a tiempo y costos.

Losprocesoy procedimientosen el áreade producciónno están

estandarizados. Ausencia de un diseño de producción.

Vehiculos propios para el transporte interno.
Ausenciade incadoresparael control de inventarios.Serequiere

cuantificar las pérdidas y sus causas.

GESTIÓN DE OPERACIONES
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Análisis Interno Compañía Cofruflorez 1 
Fuente: Elaboración propia (Autor). 

AMPLIOPORTAFOLIODE PRODUCTOS.La compañíacomercializa

gran variedadde frutas y hortalizas,de diversascalidades.Papaya

Tainung,Melón, Cantaloupe,GuayabaPera,Maracuyá,Pimentón,

Guanábana,GuayabaManzana, Uva Queen,Uva Italia, Uva River,

Uva Red Globe, Uva Isabella, Piña, Carambolo.

Deficiencia en las políticas de negociación con los clientes

AMPLIOCONOCIMIENTODE LOSCLIENTES:La compañíaconoce

ampliamente los clientes graciasa la experienciadel director de

mercadeo,ya que es una persona que laboró muchos años en

empresasdel sector (como la empresaGrajalesS.A.)y por tanto

conocey manejalos clientesde frutas en la región y el país,el ha

puesto su experiencia para beneficio de la compañía.

Lainvestigaciónde mercadosserealizabasadaen la experiencia

del director de mercadeo, mas no por un estudio técnico.

Ausencia de planes de mercadeo efectivos y agresivos.

Carecen de publicidad. 

La empresa no cuenta con una pagina web adecuada.Esta

desactualizada e inactiva

GESTIÓN COMERCIAL
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A M B B M A A M B

1 Generación de Valor X X

2 Capacidad de pago X X

3 Capacidad de Endeudamiento X X

4 Capacidad de Inversión X X

5 Estructura de costos X X

6 Rentabilidad X X

7 Riesgo de pérdida de cartera X X

8

9

10

1 Capacidad de Negociación X X

2 Alianzas con clientes X X

3 Relaciones con clientes X X

4 Capacidad de Satisfacción de clientes X X

5 Mercadeo y Publicidad X X

6

7

8

9

10

ANÁLISIS DE RECURSOS Y CAPACIDADES DE LA EMPRESA COFRUFLORES S.A.S.

DIAGNÓSTICO INTERNO
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO ÉXITO

FECHA DE ACTUALIZACIÓN: NOVIEMBRE  DE 2013

1.- DIMENSIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA

2.- DIMENSIÓN DE CLIENTES COMPETENCIA Y MERCADO (PARA COMPETIR)
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Análisis de Recursos y Capacidades 1 

Fuente: Autor a partir de modelo Osorio Russi. 

A M B B M A A M B
DIAGNÓSTICO INTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO ÉXITO

1 Modelo de Atención a clientes X X

2 Procesos de despachos X X

3 Procesos de Abastecimiento X X

4 Infraestructura Física X X

5 Modelos de Planeación y Organización X X

6 Disponibilidad de tierra y equipos X X

7

8

9

10

6 USO EFICIENTE DE ACTIVOS X X

1 Colaboradores X X

2 Cultura organizacional X X

3 Competencias laborales X X

4 Clima laboral X X

5 Comunicación Interna Fluida X X

6 Empoderamiento X X

7 Liderazgo X X

8 Trabajo en equipo X X

9 Condiciones laborales y estabilidad X X

10

3.- DIMENSIÓN DE PROCESOS GERENCIALES MISIONALES Y DE APOYO

4. DIMENSIÓN DEL TALENTO HUMANO Y CULTURA ORGANIZACIONAL:                                                                            

         DIRECTIVOS, ADMINISTRATIVOS,CONSULTORES, ASESORES
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Fuente: Autor a partir de modelo Osorio Russi. 

 

IMPACTO

A M B B M A ALTO

Capacidad de Inversión X X

Riesgo de pérdida de cartera X X

Capacidad de Nogociación X X

Relaciones con clientes X X

Capacidad de Satisfacción de clientes X X

Mercadeo y Publicidad X X

FECHA DE ACTUALIZACIÓN: AGOSTO 2013

FORTALEZAS DEBILIDADES
MATRIZ: PERFIL DE LA CAPACIDAD INTERNA  DEBILIDADES Y FORTALEZAS 

DE ALTO IMPACTO EN EL ÉXITO DEL NEGOCIO

MATRIZ DEL PERFIL DE LA CAPACIDAD INTERNA DE LA EMPRESA COFRUFLOREZ S.A.S

1.- DIMENSIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 

2.- DIMENSIÓN DEL CLIENTE COMPETENCIA Y MERCADOS 
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Matriz del Perfil de la Capacidad Intern 1 
Fuente: Autor a partir de modelo Osorio Russi. 

 

 

 

IMPACTO

A M B B M A ALTO

FECHA DE ACTUALIZACIÓN: AGOSTO 2013

FORTALEZAS DEBILIDADES
MATRIZ: PERFIL DE LA CAPACIDAD INTERNA  DEBILIDADES Y FORTALEZAS 

DE ALTO IMPACTO EN EL ÉXITO DEL NEGOCIO

Procesos de despachos X X

Procesos de Abastecimiento X X

Modelos de Planeación y Organización X X

Disponibilidad de tierras y equipos X X

Competencias laborales X X

Clima laboral X X

Condiciones laborales y estabilidad X X

Manejo de la Información X X

Actualización y uso de medios tecnológicos X X

5.- DIMENSIÓN DE LA INFORMACIÓN Y LAS TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIONES 

3.- DIMENSIÓN DE PROCESOS GERENCIALES MISIONALES Y DE APOYO

4.- DIMENSIÓN DEL RECURSOS HUMANOS Y CULTURA ORGANIZACIONAL  
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11.7 MATRIZ EFI (EVALUACIÓN DEL FACTOR INTERNO)22 (David, 2003) 

Este instrumento para formular estrategias resume y evalúa las fuerzas y 
debilidades más importantes de las áreas funcionales de  una organización y 
además ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre éstas áreas. 
Se dice que para elaborar la matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por 
tanto el enfoque científico no se debe interpretar la técnica como del todo 
contundente. 

Los valores para la calificación son: 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente 
importante); y para cada variable la calificación corresponde así: 

 

1= Debilidad Mayor 

2=Debilidad Menor 

3=Fortaleza Menor 

4= Fortaleza Mayor

                                            
2222 FRED  R. David, Conceptos de Administración Estratégica. 9 Edición. Editorial Prentice Hal, 2003 
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ÁREA FORTALEZA MAYOR FORTALEZA MENOR DEBILIDAD MAYOR DEBILIDAD MENOR
% PARTICIPACIÓN 

PESO

CALIFICACIÓN

PONDERADA

GESTIÓN FINANCIERA Y DE

ADMINISTRACIÓN

1 Amplio conocimiento del área X 5,00% 0,15

2 Capacidad de inversión X 5,00% 0,20

3 Riesgo de pérdida de cartera X 5,00% 0,05

4 Planeación y Organización X 5,00% 0,05

20% 0,45

GESTIÓN DEL TALENTO HUMANO

1 Relaciones laborales X 5,71% 0,17

2 Procesos de TH estandarizados X 5,71% 0,06

3 Indicadores de ausentismo y rotación X 5,71% 0,06

4 Condiciones Laborales y Estabilidad X 5,71% 0,06

5 Manuales de funciones X 5,71% 0,11

6 Competencias laborales X 5,71% 0,17

7 Clima laboral X 5,71% 0,17

40% 0,8

MATRIZ EFI COMPAÑÍA COFRUFLOREZ
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Matriz EFI Cía Cofruflorez 1 

Fuente: Elaboración propia a partir de conceptos David, Fred R. (2003). Conceptos de Administración Estratégica. 9ª.Edición. Editorial Prentice Hall. 

ÁREA FORTALEZA MAYOR FORTALEZA MENOR DEBILIDAD MAYOR DEBILIDAD MENOR
% PARTICIPACIÓN 

PESO

CALIFICACIÓN

PONDERADA

MATRIZ EFI COMPAÑÍA COFRUFLOREZ

GESTIÓN DE OPERACIONES

1 Cultivos propios. Socios Proveedores. X 2,22% 0,09

2 Disponinilidad maquinaria agrícola X 2,22% 0,09

3
Vehículos propios para transporte

interno X
2,22% 0,07

4
Ausencia de indicadores de gestión y

productividad. X
2,22% 0,02

5 Procesos y procedimientos empíricos. X 2,22% 0,02

6 Procesos de despachos X 2,22% 0,09

7 Procesos de abastecimiento X 2,22% 0,09

8 Infraestructura Física X 2,22% 0,07

9 Modelos de Planeación y Organización X 2,22% 0,04

Disponibilidad de tierra y equipos X 2,22% 0,09

20% 0,67

GESTIÓN COMERCIAL

1 Amplio portafolio de productos X 2,86% 0,11

2 Amplio conocimiento de los clientes X 2,86% 0,09

3 Políticas de negociación con los clientes. X 2,86% 0,06

4 Marcadeo y Publicidad X 2,86% 0,03

5 Capacidad de negociación X 2,86% 0,09

6 Capacidad de satisfacción con clientes X 2,86% 0,09

7 Relaciones con los clientes X 2,86% 0,11

20,00% 0,57

100% 2,49
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Análisis Individual por áreas 1 
Fuente: Elaboración propia (Autor). 

 

   

 

 

ÁREA A EVALUAR
CALIFICACIÓN- 

PARTICIPACÓN
INTERPRETACIÓN (Escala de 1 a 4)

Área Financiera y de

Administración 2,25

El valor obtenido asume un desempeño

insuficiente en esta área. 

Área de Talento  Humana

2

Represetael valor mas bajo del análisis. Por

tanto se deduceque la compañíatiene mayores

fallas concentradas en el área de talento

humano.

Área de Operaciones (producción)

3,35

Es el valor que mas se acercaa la calificaci´n

óptima,pesea esto no es aceptableya que esta

área es crucial para el desarrollo de las

actividades de la empresa.

Área Comercial (Mercadeo)
2,85

Es una baja calificación para una empresa

comercializadora. No es aceptable.

ANALISIS INDIVIDUAL POR ÁREAS
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El análisis de la matriz EFI, aplicado a Cofruflorez,  arrojó un valor ponderado de 
2,49, el cual indica que la empresa,  se encuentra en una situación interna con 
tendencias desfavorables, ya que no alcanza a superar la calificación promedio de 
2,5; pese a que el valor ponderado de las fortalezas es mayor que el de las 
debilidades, se puede afirmar que la compañía necesita reforzar su estructura 
interna; teniendo en cuenta que la matriz toma las fortalezas y debilidades de las 
áreas funcionales de la empresa así como las relaciones entre ellas. 
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MATRIZ EFI COMPAÑÍA COFRUFLOREZ PROYECTADA 

 

Matriz EFI Proyectada Cía Cofruflorez 1 
Fuente: Elaboración propia (Autor). 

 

 

ÁREA FORTALEZA MAYOR FORTALEZA MENOR DEBILIDAD MAYOR DEBILIDAD MENOR
% PARTICIPACIÓN 

PESO

CALIFICACIÓN 

PONDERADA

GESTIÓN FINANCIERA Y DE

ADMINISTRACIÓN

1 Amplio conocimiento del área X 5,00% 0,20

2 Capacidad de inversión X 5,00% 0,20

3 Riesgo de pérdida de cartera X 5,00% 0,10

4 Planeación y Organización X 5,00% 0,15

20% 0,65

GESTIÓN DEL TALENTO HUMANO

1 Relaciones laborales X 5,71% 0,23

2 Procesos de TH estandarizados X 5,71% 0,17

3 Indicadores de ausentismo y rotación X 5,71% 0,17

4 Condiciones Laborales y Estabilidad X 5,71% 0,23

5 Manuales de funciones X 5,71% 0,17

6 Competencias laborales X 5,71% 0,23

7 Clima laboral X 5,71% 0,23

40% 1,43

GESTIÓN DE OPERACIONES

1 Cultivos propios. Socios Proveedores. X 2,22% 0,09

2 Disponinilidad maquinaria agrícola X 2,22% 0,09

3
Vehículos propios para transporte

interno X
2,22% 0,07

4
Ausencia de indicadores de gestión y

productividad. X
2,22% 0,07

5 Procesos y procedimientos empíricos.
X

2,22% 0,07

6 Procesos de despachos X 2,22% 0,09

7 Procesos de abastecimiento X 2,22% 0,09

8 Infraestructura Física X 2,22% 0,07

9 Modelos de Planeación y Organización X 2,22% 0,07

Disponibilidad de tierra y equipos X 2,22% 0,09

20% 0,78

GESTIÓN COMERCIAL

1 Amplio portafolio de productos X 2,86% 0,11

2 Amplio conocimiento de los clientes X 2,86% 0,09

3
Políticas de negociación con los

clientes.
X 2,86% 0,09

4 Marcadeo y Publicidad X 2,86% 0,09

5 Capacidad de negociación X 2,86% 0,09

6
Capacidad de satisfacción con

clientes
X 2,86% 0,11

7 Relaciones con los clientes X 2,86% 0,11

20,00% 0,69

100% 3,54

MATRIZ EFI COMPAÑÍA COFRUFLOREZ PROYECTADA
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DIAGNÓSTICO EXTERNO DE LA COMPAÑÍA COFRUFLOREZ S.A.S. 

 

El ambiente externo se refiere a los factores o fuerzas de nivel macro que afectan 

o influyen en el desarrollo y funcionamiento de las organizaciones. Estos factores 

suponen oportunidades y amenazas.  Este ambiente corresponde a entes o 

fuerzas externas a la organización, que  intervienen, son relevantes e influyen en 

las operaciones y afectan su rendimiento.  

El Ambiente Externo  incluye los factores  en la organización que no pertenecen al 

sistema; este entorno está dividido a su vez en dos secciones que permiten 

analizar variables directas o indirectas conocidas como Microambiente y 

Microambiente. 

 

OPORTUNIDADES: 

 

So todas aquellas situaciones externas a la empresa que favorecen el logro de 

objetivos. Las oportunidades  surgen cuando una empresa puede aprovechar las 

condiciones de su ambiente para formular e implantar estrategias que le permitan 

ser más redituables. 

 AMENAZAS 

Son todas las situaciones externas a la empresa que afectan las posibilidades del 

logro de objetivos y pueden llegar a ser negativos para la organización. 
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

EXPORTAR: La compañía al tener mayor acceso a las

tierras propiedad de los socios, tienen la capacidad, el

espacio, los recursos y la experiencia para exportar sus

excedentes.

Variabilidadedde precios en el mercadlo. Fluctuaciónde precios.
Dificil presupuestar.

Dedicar las tierras, cultivos y recursos a satisfacer solo la

oferta exportable en respuesta a que los competidores de la

región no ha logrado responder a los volumenes que

demandan otros países. Ya que la única que los hacía era el

Grupo Grajales, siendo éste productor y comercializador.

Auge de competidores.

ESTBILIDAD DEL NEGOCIO: La exportación proporciona

cierta estabilidad en el negocio ya que el mercado

internacionales son mas estables que el nacional, lo cual

fortalecería la compañía. Tambien proporciona una relativa

estabilidad cambiaria. (El país tiende a devaluar la moneda,

es decir que por cada peso que vendo, recibo __)

Las relaciones laborarles son adecuadas, en la parte
administrativa trabajan en un ambiente familiar; según los

empleados de la empresa consideran que esto facil ita las

actividades. En la sección operativa de seleccióny

empaque también mantienen relaciones favorables.

AUDITORÍA ENTES DE REGULACIÓN Y CONTROL LABORAL: 

Dado que la compañía no cumple con todas la normatividad en la

contratación de personal, existe la amenaza latente de ser

intervenidos por organismos de control laboral.

IMPLEMENTAR PROGRAMAS DE CAPACITACIÓN: La

compañía podría solicitar programas de capacitacion con

instituciones como el SENA a través de una alianza, para

isntruir a los empleados en las BPA entre otros

conocimientos.

MEJORAR CONDICIONES LABORALES: Lo ideal sería que

la compañía lograra mejora sus sitemas de constratacion ,

de modo tal que cumpla con toda la normatividad laboral.

ANÁLISIS EXTERNO COMPAÑÍA COFRUFLOREZ

GESTIÓN FINANCIERA Y 

ADMINISTRATIVA

GESTIÓN DEL TALENTO 

HUMANO
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Análisis Externo Cía Cofruflorez 1 

Fuente: Elaboración propia (Autor). 

FACILIDAD PARA EL ACCESO A INSUMOS:Las materias

primas se adquieren con facilidad sin necesidad de importarlas.

Presencia de muchos oferentes e intermediarios de insumos que

favorecen el proceso productivo. 

CONDICIONESCLIMÁTICASDE LA REGIÓN:Las condiciones climáticas

afectan notablemente el desarrollo de las operaciones de la

comercializadora,ya que en la región se dan climas que no siempre

favorecenlos cultivos,bien sea por las fuertes temporadasde lluvia o las

altas temperaturas en temporada de verano, afectando tanto el cultivo

como la recolecciónde la fruta. Aunqueestaes una condicióndel entorno

que no puedemanejar la organización,se considerauna debilidadya que

es un factor que afecta y complica notablemente a la empresa.

ALTO COSTO DE INSUMOS V/S ACCESIBILIDAD: Pese a que las

materias primas e insumos se adquieren con facilidad la tendencia en el

precio es alta. Es decir que la disponbilidad de estos tiene un alto costo

dado que existen muchos intermediarios.

MAYOR CUBRIMIENTO DE MERCADO: La compañía puede

conquistar otros mercados (clientes corporativos) negociaciones

con otros almacenes de cadena de diversas ciudades del paía,

diferentee a Jumbo antiguo Carrefour, destacando la alta calidad

del producto y mejorando su presentacion o adecuandola a las

necesidades de los clientes.

MERCADOSATURADO:Presenciade muchos oferentes de los mismos

productos,saturandoel mercado,con tendenciaa la caídade los precios.

Por lo que se refuerza la oportunidad de exportar a mercados mas estables.

GESTIÓN DE OPERACIONES

GESTIÓN COMERCIAL
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Matriz Análisis Externo 1 
Fuente: Autor a partir de modelo Osorio Russi. 

A M B B M A A M B

1 Acreedores y proveedores financieros X X

2 Entes de regulación y Control X X

3 Asesores y consultores Financieros X X

4 Incremento de competidores X X

5

6

7

8

9

10

1 Entes de Regulación y control de mercado X X
2 Asesores y consultores de Mercado X X
3 Competencia X X

4 Clientes Corporativos X X

5 Exportar X X
6 Satisfacer oferta exportable X X
7 Condiciones Climáticas X X
8

9
10

DIAGNÓSTICO EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO ÉXITO

               MATRIZ PARA EL ANÁLISIS EXTERNO  EMPRESAS COFRUFLOREZ S.A.S.   FECHA DE ACTUALIZACIÓN: NOVIEMBRE 2013

1.- FACTORES GUBERNAMENTALES, POLÍTICOS,  Y LEGALES Y FACTORES ECONOMICOS FINANCIEROS Y MONETARIOS  (ENTES ECONÓMICOS, ENTES 

DE CONTROL, ENTIDADES Y SERVICIOS FINANCIEROS )

2.- FACTORES GUBERNAMENTALES , LEGALES, COMPETITIVOS ,SOCIALES CULTURALES Y DEMOGRÁFICOS RELACIONADOS CON NUESTROS 

CLIENTES, (PRODUCTOS COMPETIDORES, SUSTITUTOS, COMPLEMENTARIOS O ALTERNATIVOS) 
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Matriz para el análisis externo 1 

Fuente: Autor a partir de modelo Osorio Russi. 

A M B B M A A M B

DIAGNÓSTICO EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO ÉXITO

1 Acreedores y Proveedores X X
2 Entes de Regulación y control de procesos X X
3 Asesores y consultores de procesos X X
4 Acceso de insumos en el mercado X X

5 Acceso de insumos en el mercado /Vs Precios X X

6 Mayor Cubrimiento de mercado X X
7
8
9
10

1 Acreedores y proveedores de Recursos Humanos X X

2 Entes de regulación y Control laboral X X

3 Asesores y consultores en recursos  Humanos X X

4 Entes de Seguridad Social X X

5 Progamas de Capacitación X X

6 Condiciones laborales X X

7

8

9

10

1 Acreedores y proveedores de Tecnología X X

2 Entes de Regulación y control de Tecnología X X

3 Asesores y consultores de Tecnología X X

4

5

5.- FACTORES GUBERNAMENTALES, LEGALES YTECNOLÓGICOS QUE AFECTAN LA INFORMACION Y LA PLATAFORMA TECNOLOGICA DE INFORMACION Y 

COMUNICACIONES (GOBIERNO, PROVEEDORES Y OUTSOURCING)

3.- FACTORES GUBERNAMENTALES, LEGALES  Y TECNOLÓGICOS QUE AFECTAN NUESTROS PROCESOS MISIONALES (ENTES DE CONTROL Y 

PROVEEDORES DE TECNOLOGÍA MAQUINARIA, EQUIPOS, MATERIALES Y DEMAS INSUMOS, SERVICIOS TERCERIZADOS Y PROCESOS EN 

OUTSOURCING )  

4.- FACTORES GUBERNAMENTALES Y LEGALES, SOCIALES, CULTURALES Y DEMOGRAFICOS QUE AFECTAN NUESTRO TALENTO HUMANO, NUESTRA 

CULTURA Y CLIMA LABORAL Y LA GESTION HUMANA EN NUESTRA ORGANIZACION (MINISTERIOS, SENA, CAJAS DE COMPENSACION, PROVEEDORES, 

UNIVERSIDADES , CONSULTORES)  
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11.8 AMBIENTE MACRO (ENTORNOS) 

Se refiere a las variables de acción indirecta o del Macro entorno, que afecta o 
incide, en la forma como se desarrollan las actividades organizacionales. Aunque 
no influencian directamente, de no ser controlados pueden llegar a afectar de forma 
directa a la compañía. 

Se refiere a todos aquellos aspectos relacionados con el exterior de la empresa. A 

diferencia del Micro entorno, el Macro entornoestudia elementos que son difíciles 

o imposibles de controlar, por lo que la organización debe tener conocimiento de 

ellos para aprovecharlos o en su defecto reducir su impacto. Los Factores Socio 

Culturales, Factores Tecnológicos, Factores Económicos, Factores Político 

Legales, y Factores Globales hacen parte de este entorno. 

En este capítulo de aborda el análisis del entorno externo, 23 (Humberto, 2000) 
considerado como macro ambiente (entorno externo) el cual es el  conjunto de 
fuerzas de carácter económico, político, cultural, demográfico, jurídico, ecológico y 
tecnológico, las cuales tienen y pueden tener implicaciones en el comportamiento 
de la empresa. 
 
El diagnóstico externo se refiere al monitoreo y examen de factores externos de la 
empresa cuyos cambios a través del tiempo condicionan o afectan su 
comportamiento.  De ésta manera, se espera obtener como conclusión de este 
análisis la identificación de las oportunidades y amenazas que entorno ofrece a la 
entidad. 
 
ñLas oportunidades son situaciones o condiciones favorables en el medio ambiente 
externo que permiten a una organizaci·n fortalecer o mejorar su posici·nò. 
 
ñLas amenazas son situaciones desfavorables en el medio ambiental externo que 
se pueden desmejorar o atacar la posici·n que la organizaci·n tieneò. 
 
La correcta identificación de las oportunidades que ofrece el entorno a la 
organización debe permitir el apoyo en forma más eficiente y eficaz del 
cumplimiento de la misión de la empresa; así mismo facilitar la gestión de sus 
objetivos en el período determinado. Por otra parte, un adecuado reconocimiento 
de las amenazas que presenta el entorno debe permitir a la organización, dentro de 
su ámbito de competencia evitar o prepararse ante eventos que puedan afectar el 
cumplimiento de la misión de la empresa y un desarrollo apropiado de sus objetivos. 

                                            
23GOMEZ Serna Humberto, Gerencia Estratégica, Planeación y Gestión, Teoría y Metodología. 
Editorial 3R Editores Ltda. 2000. 
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FACTORES SOCIO CULTURALES 

Fuerzas del ambiente general externo en donde se incluyen principalmente 

aspectos demográficos y aspectos culturales. Los aspectos demográficos son todos 

aquellos elementos (Edad, Nivel Educativo, Distribución Geográfica y Densidad de 

Población) que describen la composición de la población mientras que los aspectos 

culturales son todas las normas, costumbres y valores de la población en general. 

Al momento de instalar una planta y de contratar al personal, se debe tomar en 

cuenta que ñcada naci·n tiene un sistema cultural y social que comprende 

determinadas creencias y valores (Da Silva, 2002)ò. 

FACTORES TECNOLÓGICOS 

ñComprende el nivel de los avances cient²ficos y tecnol·gicos en la sociedad, 

incluyendo la base física (plantas, equipo, servicios) y la base tecnológica de 

conocimientos (Rodr²guez, 2002)ò. Los cambios tecnol·gicos suelen darse en dos 

puntos principalmente: 

Å Cambios Tecnol·gicos en los Productos. Los cambios tecnológicos en los 

productos son todas aquellas modificaciones que sufre un producto para obtener 

otros con nuevas características y capacidades de productos existentes o a 

productos nuevos. 

Å Cambios Tecnol·gicos en el Proceso. Los cambios tecnol·gicos en el proceso se 

relacionan con las modificaciones en la forma en que se fabrican los productos o la 

forma de administrar las empresas. 

FACTORES ECONÓMICOS 

ñCondiciones y tendencias generales de la econom²a que pueden ser factores en 

las actividades de la organizaci·n (Finch, 1996)ò. Los cambios económicos pueden 

generar oportunidades o amenazas para los administradores; cuando la economía 

pasa por un buen momento, las empresas aprovechan la creciente demanda de 

productos o servicios para disponer de recursos que les permitan crecer o 

expandirse. De lo contrario cuando la economía pasa por una crisis, caso de las 

recesiones, la demanda disminuye aumentando el desempleo y disminuyendo las 

utilidades. 
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FACTORES POLÍTICO LEGALES 

Estos elementos constituyen también un impacto drástico en las organizaciones, ya 

que las regulaciones a nivel municipal, estatal y federal imponen una serie de leyes 

y normas delimitando lo que las empresas pueden y no pueden hacer. 

Las nuevas leyes encaminadas a la protección del medio ambiente, representan 

una desventaja para aquellas empresas que contaminan en grandes cantidades, sin 

embargo, para algunas otras representan una oportunidad de negocio, ya que 

actualmente gran parte de la industria va enfocada al desarrollo de productos 

tecnológicos e innovadores que disminuyan el impacto ambiental. 

Algunas otras leyes que afectan y que en muchas ocasiones las organizaciones 

buscan la forma de disminuir o evadir, son los impuestos establecidos por el 

gobierno federal, así como los salarios y derechos que beneficien a los empleados 

que prestan sus servicios a diversas instituciones. 

FACTORES GLOBALES 

Elementos externos a la organización que se manifiestan cuando la organización 

importa, exporta o compite con organizaciones del extranjero o internacionales. Este 

tipo de variables afecta principalmente a aquellas empresas que ofrecen bienes o 

servicios a mercados externos, debido a los grandes volúmenes de ventas que 

estas instituciones realizan. 

TIPOS DE CAMBIO 

ñLos anteriores factores o variables cambian de manera continua y de modo 

dinámico en forma independiente e interdependiente para crear tres tipos de 

cambio: Estacional, C²clico y Estructural (Rodr²guez, 2002)ò. 

Å Cambio Estacional: Las empresas se ven afectadas por cambios estacionales 

los cuales son fáciles de predecir y superar si se encuentran bien preparadas. La 

industria del vestido es uno de los ejemplos más comunes, debido a que existen 

ciertas épocas del año en las cuales se oferta ropa dependiendo de la estación del 

año en la que se encuentren, sea ropa de invierno o ropa deportiva. 
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Å Cambio Cíclico: Son causados principalmente por el crecimiento o decrecimiento 

de la economía que a su vez es causada por factores económicos a nivel global 

como la inflación, desempleo, tasas de interés, etc. Este tipo de cambio se ve 

seriamente afectado en empresas maduras de bienes y servicios que ofrecen 

productos de alto costo como las industrias automotrices, en donde se deben aplicar 

fuertes estrategias de mercadotecnia para no disminuir su nivel de ventas. 

Å Cambio Estructural: Este tipo de cambio se presenta cuando una de las 

empresas que sirve de soporte o para el desarrollo de otra empresa, se ve 

impactada por un cambio cíclico o estacional, es decir, la demanda se ve afectada 

produciendo falta de materia prima a su cliente, generando una reacción en cadena. 

EL AMBIENTE MACRO COMPRENDE: 

V Entorno Demográfico 

V Entorno Económico 

V Entorno Político 

V Entorno Social 

V Entorno Cultura 

V Entorno Tecnológico 
V Entorno Ambiental 
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11.9 ENTORNO DEMOGRÁFICO 

La demografía se encarga del estudio de las poblaciones humanas que se ven 

relacionadas directamente con el tamaño, densidad, ubicación, edad, sexo, 

ocupación entre otras estadísticas. 

Las variables a considerar en el estudio demográfico son las siguientes: 

V Características de la población y en particular de la población atendida por 

la empresa: 

- Tasa de crecimiento de la población  

- Tasa de natalidad y mortalidad de la población 

- Análisis del proceso de migración y sus tasas 

- Esperanza de vida al nacer. 

V Composición de la población por grupos de edad, sexo, edad, educación, 

ubicación geográfica y ocupación. 

V Población total, población económicamente activa (PEA), población 

empleada, población desempleada.  

 

DESCRIPCIÓN DEL MUNICIPIO 

La Unión es uno de los 42 municipios que conforman el departamento del valle del 

Cauca, localizado en la región norte del departamento a 163 km de la ciudad de 

Cali y a 396 km de la ciudad de Bogotá. El municipio se encuentra ubicado en la 

ribera occidental del Rio Cauca entre la Cordillera Occidental y la Cordillera 

Central. Catalogada como ñ La Capital Vitin²cola de Colombiaò; este municipio a 

diferencia de la mayoría de las demás ciudades del Calle, cuenta con una 

agricultura altamente diversa, pues se cultiva en gran cantidad toda clase de frutas 

tropicales como la papaya, la uva, el maracuyá, el melón, el lulo, el cacao, el café, 

la guayaba, entre otros, teniendo una capacidad diferente a las otras localidades 

vallecaucanas pues su eje hortofrutícola no se centra en la caña de azúcar, 

cultivada en un 80% en todo el departamento.24 (Documentación Alcaldía Municpal 

de La Unión Valle, 2008) 

                                            
24 Alcaldía municipal La Unión Valle. 
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POBLACIÓN:  

DATOS GENERALES MUNICIPIO DE LA UNIÓN 
VALLE 

Densidad de población: 
261584 

(Hab/Km2) 

Tasa Bruta de natalidad 52% (%) 

Tasa Bruta de mortalidad 98.5% (%) 

Esperanza de vida al nacer 
(años)   

Datos municipio La Unión 1 

Fuente: Base datos SISBEN 

 

HABITANTES EN EL MUNICIPIO 

No. Habitantes Cabecera 25175 

No. Habitantes Zona Rural 7523 

Total 32698 

Fuente: Base datos SISBEN 

 

DISTRIBUCIÓN DE LA POBLACIÓN POR RANGOS DE EDAD 

 

Rangos de edad <1 año 01-abr may-14 15-44 45-59 >60 

Total por edad  1574 2224 6226 15575 4209 2890 

 Porcentaje  4,81 6,8 19,04 47,63 12,87 8,84   

Fuente: Base datos SISBEN 

 
Componente y edad 
 
El 50,9% de la población del municipio es joven, ubicándose en la franja de 0 a 9 
años asciende a un 22%, y el restante de 10 a 24 años que se considera la población 
joven asciende al 29% del municipio. 
 
Las tasas de fecundidad y natalidad se mantienen altas frente a los departamentos, 
pero estables a través de los años en la región.  La tasa de mortalidad feto-infantil 
es una de las más altas del departamento pero su comportamiento ha sido 
decreciente de una manera significativa. 
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En la región no se puede establecer un índice de crecimiento poblacional debido a 
que en unos años anteriores la población es mayor a la actual según el DANE.   

 

DISTRIBUCIÓN POR SEXO 

 

No. Hombres 15874 

No. Mujeres 16824 

Fuente: Base datos SISBEN 
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DEFINICIÓN DEL NBI (Necesidades básicas insatisfechas) 

(Definición tomada del IDEAM) 

 

El índice de necesidades básicas insatisfechas identifica la proporción de 

personas y/o hogares que tienen insatisfecha alguna (una o más) de las 

necesidades definidas como básicas para subsistir en la sociedad a la cual 

pertenece el hogar. Capta condiciones de infraestructura y se complementa con 

indicadores de dependencia económica y asistencia escolar. 

V NBI. Viviendas inadecuadas: Expresa las carencias habitacionales en cuanto a 
las condiciones físicas de las viviendas donde residen los hogares. 

V NBI. Servicios inadecuados: Identifica el no acceso a condiciones sanitarias 
mínimas, hace referencia a servicios públicos. 

V NBI. Hacinamiento crítico: Tres o más personas por cuarto, incluyendo sala, 
comedor y dormitorios y excluyendo cocina, baño y garaje. 

V NBI. Alta dependencia económica: Con más de tres personas dependientes por 
persona ocupada y que el jefe tenga una escolaridad inferior a tres años. 

V NBI. Con ausentismo escolar: Con al menos un niño entre los 7 y 11 años, 
pariente del jefe del hogar, que no asisten a un centro educativo. 

V NBI. Miseria: Aquellas personas u hogares que tienen insatisfechas más de dos 
necesidades definidas como básicas. 
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CARACTERÍSTICAS DE LA POBLACIÓN DEL MUNICIPIO DE LA UNIÓN 

 

 

Panorama La Unión Valle 1 

Fuente: Imagen disponible en Internet, wikipedia. Panorama municipio de La Unión Valle 

 

POBLACIÓN ACTUAL 

LOCALIZACIÓN  % HABITANTES 2007 

      

CABECERA  77 26.490 

RESTO  23 7.913 

TOTAL  100% 34.403 

Datos Población Actual 1 

Fuente DANE Población Proyectada a junio 30 2007 

 

DISCRIMINACIÓN POR ZONAS 

 

Dado a que el censo DANE no incluye esta información, se han tomado algunas  

estadísticas de la base de datos del SISBEN del año 2010, para el Municipio de La 

Unión, que  incluye el 98% de la población total, lo cual la convierte en una fuente 

altamente confiable.  

http://commons.wikimedia.org/wiki/File:La-Uni%C3%B3n-III.jpg
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Zona rural  

Se establece en la zona rural cuatro rangos de acuerdo al número de  habitantes 

por veredas. En el rango mayor a 900 habitantes se encuentran las  veredas de San 

Luís y la Campesina. 

HABITANTES DE LA ZONA RURAL 
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Habitantes zona rural 1 

Fuente: Base datos SISBEN 

 

 

Zona urbana 
 
De acuerdo a la base de datos del SISBEN, se pueden determinar cuatro rangos 
según él número de habitantes por barrios. El Barrio San Pedro, de reconocida 
tradición caucana; junto con los Barrios El Jardín, la Cruz y Ciudadela Grajales, 
representan el 61.1% de la población asentada en el casco urbano. 
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HABITANTES DE LA ZONA URBANA  
 

 

 

Habitantes zona urbana 1 

Fuente Base de Datos SISBEN 

 

DISTRIBUCIÓN DE LA POBLACIÓN ACTUAL POR LOCALIDAD 

 

 

Distribución Población por localidad 1 

Fuente Base de Datos SISBEN 
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GÉNERO 

En el Municipio de La Unión, existe una mayoría de mujeres, que representan el 

51.43 % de la población total. 

 

CENSO POR GÉNERO 

 

Censo por género 1 

Fuente Base de Datos SISBEN  

 

Según proyecciones del censo DANE, el Municipio de La Unión Valle, al 31 de 
diciembre de 2007 tiene una población de 32.705 Habitantes, información que 
difiere, ya que la cifra del total de la población, de acuerdo a los datos del Sisben 
asciende a 34.043 Habitantes. De ahí, el   50.9%, de la población del municipio es 
joven, ubicándose en un  rango  entre 0 a 24 años; de  los cuales la población infantil 
que se ubica en la franja de 0 a 9 años, asciende aun 22%, y el restante de 10-24 
que se considera la población joven asciende al 29%,del municipio. 
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INDICADORES BÁSICOS DEMOGRÁFICOS LA UNIÓN VALLE 

 

 

Indicadores Básicos Demográficos LaUnión 1 

FUENTE: Secretaría Departamental de Salud y Estadísticas Hospital Gonzalo 

Contreras E.S.E. 

 

 

 

 

 

 

 

 












































































































































































































































