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INTRODUCCION

Dado la globalizacién, actualmente se estan presentando cambios en el ambito
empresarial que requieren mejores procesos para que las empresas estén a la
vanguardia de los cambios que se generan en su entorno, debido a las exigencias
presentadas en el mercado. Es por ello, que muchas organizaciones para no
quedar rezagadas, estan implementando métodos que les permitan ser mas
competitivas generando beneficios para la empresa y sus clientes. EI método
utilizado para llevar a cabo es la Planeacion Estratégica, la cual es un proceso que
le permite a la organizacion ser proactiva en vez de reactiva en la formulaciéon de
su futuro, disenando planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo. También es
importante sefalar que para llevar a cabo un plan estratégico toda empresa debe
tener en cuenta que se debe precisar con exactitud la misién a seguir, la cual es
fundamental, ya que ésta representa las funciones administrativas y operativas
que se van a ejecutar en el mercado, para luego ser suministrada a los
consumidores.

La planeacién estratégica debe estar orientada casi siempre al mercado, es un
proceso administrativo que desarrolla y mantiene una relacion viable entre los
objetivos y recursos con los que cuenta la organizacién y las oportunidades que se
presentan en el mercado. Las empresas la definen como un proceso continuo,
flexible e integral, que genera una capacidad de direccidn que brinda la posibilidad
de definir la evolucién que debe de seguir la organizacion para aprovechar, en
funcion de su situacién interna, las oportunidades actuales y futuras del entorno.

El aplicar la planeacion estratégica en la empresa “Depdsito y Concentrados
Buitrdn”, permitira contribuir a que la empresa seleccione y organice bien sus
negocios de una manera que se mantenga en el mercado a pesar de los posibles
imprevistos que puedan ser poco favorables para la organizacion. Es una forma

de dar un orden a los procesos administrativos y operativos que se realizan en



ella, con el unico fin de disefar estrategias que la vuelvan mas competitiva, para

lograr su crecimiento econémico y sostenimiento en el mercado.



RESUMEN EJECUTIVO

El sector de productos alimentos balanceados para animales en Palmira se
caracteriza por la intensa competencia existente entre las empresas que lo
conforman, destacando la presencia de comercializadoras que distribuyen el
producto final de las grandes empresas. Dentro de las cuales se puede mencionar
a ltalcol, Solla, Cipa, Contegral, Finca, Agrinal Colombia. En menor tamano y con
las cuales la empresa “Deposito y Concentrados Buitrén”, los encuentra como su
competencia directa, estdn: Badelva, Depédsito Herman Garcia, Concentrados la
Pradera. Debido a este entorno tan competitivo, es que surge la necesidad para la
empresa de contar con herramientas que les ayuden a implementar estrategias

para desarrollar ventajas competitivas orientadas a un crecimiento sostenido.

La empresa “Depésito y Concentrados Buitrén” cuentan actualmente con 26
colaboradores que estan dispuestos a recibir sugerencias para el mejoramiento de
los procesos y por ende de la empresa.

Los productos ofrecidos por la empresa son:

Linea porcicola:

Preinicio

Inicio

Levante

Ceba

Gestacién (cerdas de recria)
Lactancia (cerdas de cria)



Linea avicola:
Pollo inicio
Pollo engorde
Ponedoras

Linea ganadera:

Vacas leches

Linea equina:
Equinos

Linea Piscicola:
Peces al 21

Concentrados Buitron desde su inicio ha presentado un gran crecimiento promedio
en ventas del 150%, lo cual es bueno para la organizacion en cuanto a su
estabilidad econdmica, pero para sostenerse en el mercado puede ser negativo,
ya que la empresa no realiza planeacion alguna para llevar a cabo los procesos
administrativos, operativos, productivos, entre otros, de acuerdo al analisis

realizado a la empresa.

Dentro de este contexto, la informacién sobre el andlisis financiero se convierte en
una herramienta imprescindible para mejorar la gestiobn empresarial, en este
sentido, se requerira realizar andlisis financieros que faciliten informacion,

pertinente y detallada como soporte al proceso de toma de decisiones.

A pesar de ello, en el presente analisis se ha podido identificar que la Empresa
“Deposito y Concentrados Buitron”, no planea presupuestos para las diferentes

areas que componen la empresa, no tiene un sistema de reclutamiento vy



seleccion, no realiza publicidad, no tiene un buen sistema de analisis de crédito
hacia los clientes, tiene cartera vencida muy alta, etc., lo cual genera deficiencia
que representa dificultades para la planificacion, el control y la toma de decisiones
en la empresa. Para lo cual, se disefiaron estrategias a mediano y largo plazo que
asegura el sostenimiento y crecimiento de la empresa en el mercado. Tales como
una gestion financiera y presupuestaria que permite tener visibilidad de lo que
sucede en la empresa en el dia a dia asi como su futuro y el analisis de su
realidad. Asi como una politica de Direccion de Objetivos, Mejoramiento en la
atencién al cliente, Publicidad, capacitacion a los colaboradores entre otras que

aumentara la competitividad de la empresa en el medio plazo.
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. GENERALIDADES

1.1. TIiTULO DEL PROYECTO

Estrategias para el mejoramiento de la competitividad de la empresa “Deposito y

Concentrados Buitron” ubicada en la ciudad de Palmira.

1.2. ANTECEDENTES

En el presente proyecto se disenaran estrategias para mejorar la competitividad de
la empresa “Depdsito y Concentrados Buitrdn”. Esta se encuentra ubicada en la
calle 322 # 18-40 la cual se dedica a la comercializaciébn de materias primas,
fabricacidon y venta de concentrados para animales. Su inicio fue en el afio 2001,
en donde el propietario HERALDO ALFREDO BUITRON, comienza a vender
materias primas destinadas a la fabricacion de alimento para animales, ano
después del cual, debido a los requerimientos del mercado se establecio el

negocio de la fabricacion de los mismos.

En el afio 2005, la empresa se registré formalmente en la Cadmara de Comercio de

Palmira, siguiendo asi los parametros legales establecidos por el Estado.

Como se conoce, Palmira es una ciudad agroindustrial, en donde existen
habitantes que se dedican a la produccion y comercializacién de animales, con lo
cual surge la necesidad de adquirir alimento para estos, es alli donde la empresa

encuentra una oportunidad de negocio para ofrecer sus productos al mercado.



Actualmente se ofrecen concentrados destinados al sector avicola, porcicola,
ganadero, piscicultor, entre otros.
Hoy la empresa cuenta con 26 colaboradores directos, 7 de ellos en la parte

administrativa y los 19 restantes en la parte operativa.

En el 2005, afo en el cual se establecié legalmente la empresa, esta sostuvo unas
ventas de $593.000.000 (quinientos noventa y tres millones de pesos), superando
en un 46% el crecimiento en ventas con respecto al afno anterior; En el afno 2006,
la empresa sostuvo el mayor crecimiento en ventas hasta ahora, pues llegé a los
$2.519.633.000( dos mil quinientos diecinueve millones seiscientos treinta y tres
mil pesos), pasando al 2007 a hacer retenedores en la fuente y a presentar
informacién de medios magnéticos con el fin de cruzar informaciéon con sus
diferentes clientes y proveedores. Afo en el cual también penetré a otras ciudades
del departamento tales como: Cali, Jamundi, Yumbo, Pradera, Florida, entre otros,
y su extension se prolonga incluso a otras ciudades de diferentes departamentos
como: Chigoror6 (Antioquia), Popayan, Santander de Quilichao, y el bordo
(Cauca), Puerto Asis y Orito (Putumayo), Neiva (Huila), Pereira (Risaralda), y

Armenia (Quindio).

Para el afo 2008, se mantuvieron ventas por $3.951.967.000 (tres mil novecientos
cincuenta y un millones novecientos sesenta y siete mil pesos). Ao en el cual se
hace el diligenciamiento requerido para obtener permisos del ICA para con ello
realizar la libre circulacion del concentrado con su perteneciente marca, lo que se
logro con el debido permiso y hoy se encuentra en tramite para las marcas de
cada producto, esto gracias al espiritu emprendedor y visién del propietario que
ha desarrollado muchas oportunidades para hacer crecer la organizacién y quien
se esmera porque cada dia sean mejores los procesos, aceptando las sugerencias
de su equipo de trabajo y la de agentes externos que contribuyen a mejorar la
calidad de los productos.



La empresa cuenta con aproximadamente 45 proveedores, los cuales surten de
diferentes materias primas para la elaboracién del concentrado. Entre estos se
encuentran: Solla S.A, Agrograin S.A., Contegral S.A, Extruder del Valle S.A.,
Harinera del Valle S.A., Harinera de Occidente .S.A., entre otros, con los cuales ha
sostenido excelentes relaciones comerciales, lo que ha contribuido al crecimiento

de la empresa en el mercado.

La capacidad de produccion con la que cuenta la empresa es de 36 toneladas
diarias, trabajando una jornada de 24 horas, lo que equivale a 1080 toneladas al

mes. Abasteciendo asi, a 150 clientes fijos, sin incluir esporadicos.

Como en el mercado de Palmira existen muchos competidores de la empresa, y
estos actualmente se estan preparando para los cambios presentados en el
mercado, “Depésito y Concentrados Buitron”, necesita utilizar medidas que
mejoren la competitividad de la empresa, generando asi estrategias que le
permitan la permanencia en el mercado, logrando una posicién y unas utilidades
determinadas. Cabe aclarar que aunque, ésta se encuentra en proceso de
crecimiento, el cual ha sido muy acelerado, la empresa actualmente requiere de
un asesoramiento que le ayude a mejorar el direccionamiento enfocado a su
crecimiento y desarrollo. Esto con el fin evitar el declive en el mercado, por no
realizar las estrategias adecuadas para su sostenimiento.



1.3. JUSTIFICACION

La realizacion de este trabajo es de suma importancia dado que actualmente el
éxito de las organizaciones se atribuye en gran medida a la correcta aplicacion de
estrategias encaminadas al desarrollo y mejoramiento de sus ventajas

comparativas.

Con la investigacion y los respectivos andlisis se obtendran importantes
resultados, entre ellos, apoyar a una de las empresas que pertenece a un sector
empresarial que genera un numero importante de empleos y por lo tanto mueve la
economia: las MIPYMES (pequefias y medianas empresas ), que en el caso de
Palmira totalizan 6.024 empresas, del total: 6064 y que por lo tanto es de estas de
quien depende el progreso de la ciudad y por ende del pais; razén por la cual son

las que mas acreditan propuestas que mejoren el desarrollo organizacional

GRAFICO No. 1: Empresas por Tamaiio
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1.3.1. JUSTIFICACION PERSONAL

Con el presente trabajo se lograra una retroalimentacion por parte del estudiante
dado que mediante él se recopilara informaciéon que debera ser analizada para la
solucion de la problemética enfrentada. Del mismo modo servira para llevar a cabo
la culminacion de la carrera y asi poder acceder al titulo de Administradores de

Empresas.

1.3.2. JUSTIFICACION INSTITUCIONAL

El presente proyecto aportard a la Universidad del Valle Sede Palmira con
reconocimiento en la comunidad empresarial, ya que con estos trabajos no sélo se
muestra la capacidad de sus estudiantes sino también la calidad académica y
practica de los mismos, cumpliendo asi, con aportes necesarios para el

cumplimiento de su mision y vision.
1.3.3. JUSTIFICACION EMPRESARIAL
El proyecto servira a la empresa “Depdésito y Concentrados Buitron” para que en

esta se logren determinar los lineamientos para el mejoramiento de su

competitividad logrando asi un fortalecimiento de la organizacién en el mercado.



1.4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“Depésito y Concentrados Buitron” es una empresa que ofrece al mercado
alimentos balanceados para animales, los cuales son acogidos por los clientes por
su alto valor nutricional y proteico, ademas por su sistema competitivo de precios
(ver tabla No. 26). Es por ello, que la empresa ha presentado un crecimiento
importante en el mercado (aumentando sus ventas en un promedio de 150%),
logrando una buena posicién y reconocimiento en él. Sin embargo; el crecimiento
que la empresa ha presentado no es consecuencia de una planificacion vy
estrategia estructurada, sino de un proceso intuitivo y empirico. Esto representa
una debilidad dado que para lograr responder a las condiciones del mercado
(amenazas y oportunidades) se debe partir y respaldar de un andlisis de la
condicién interna de la empresa (debilidades y fortalezas), para asi realizar un
planteamiento estratégico en el mercado, lo que contribuye a que a largo plazo la
empresa logre su vision: llegar a ser una de las empresas mas grandes a nivel

nacional de produccion de alimentos concentrados para animales.

Por tal razén, se requiere que la empresa realice una planeacién estratégica, para
poder analizar el ambiente competitivo, el cual es un proceso que consiste en
relacionar a la empresa con su entorno. El analisis competitivo ayuda a identificar
las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades vy
amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo. Este andlisis es la base

sobre la que se disenara finalmente la estrategia organizacional.



1.4.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

Teniendo en cuenta la descripcidn del problema anterior surge el siguiente
interrogante: ;Cuales son las estrategias a disefar para el mejoramiento de la
competitividad de la empresa “Depdésito y Concentrados Buitrén” de la ciudad de

Palmira?

1.4.2. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e Cuales son las caracteristicas de la empresa “Depdsito y Concentrados

Buitrén” a nivel interno?

e ,;Cuales son las caracteristicas presentadas en el macroambiente de la
empresa “Deposito y Concentrados Buitrén”?

e ;Cudles son las caracteristicas de los clientes de la empresa “Depésito y

Concentrados Buitron”?

e Cuales son las estrategias requeridas para mejorar la competitividad de la
Empresa “Depésito y Concentrados Buitron”?

La sistematizacion de la problematica permitird la caracterizacién de esta en lo
qgue se refiere a un analisis competitivo para la empresa “Depdsito y Concentrados
Buitrén” de la ciudad de Palmira, permitiendo asi realizar un mejor andlisis de la

situacién actual de la empresa en el mercado.



1.5. OBJETIVOS

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Disenar estrategias para el mejoramiento competitivo de la empresa “Depésito y

Concentrados Buitron” de la ciudad de Palmira.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Efectuar un andlisis interno de la empresa “Depésito y Concentrados Buitron”

e Realizar un andlisis al macro ambiente de la empresa “Depodsito vy

Concentrados Buitron”.

e Llevar a cabo una investigacion de mercados de la empresa “Depésito y

Concentrados Buitron”.

e Proponer las estrategias necesarias para mejorar la competitividad de la

empresa “Deposito y Concentrados Buitrdon”.



1.6. MARCO DE REFERENCIA

1.6.1. MARCO CONTEXTUAL

El proyecto se realizara en la empresa “Depd6sito y Concentrados Buitron”, ubicada
en la Calle 322 No 18-40 de la ciudad de Palmira — Valle. Esta empresa se
dedica a la produccién y comercializacion de alimentos balanceados para
animales. Actualmente cuenta con la sede principal ubicada en la direccién
anteriormente dicha, y con la planta de produccién ubicada en la  Calle 36 No.
34A-38 Barrio la Emilia.

1.6.2. MARCO TEORICO

En el desarrollo del presente proyecto se tomaran como referencia algunas teorias
administrativas que permitirdn alcanzar la consecucion de los objetivos
propuestos, lo que al mismo tiempo servird para afianzar los conocimientos
adquiridos en la formacién profesional. Teorias que se consideran como las bases

que sustentan la propuesta de este trabajo.

1.6.2.1. TEORIAS

1.6.2.1.1. PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica, es el proceso por el cual los miembros guia de una
organizaciéon prevén su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones
necesarias para alcanzarlo. Esta visién del estado futuro de la empresa senala la

direccion en que se deben desplazar las empresas y la energia para comenzar



ese desplazamiento. Ese proceso de prever el futuro es muy diferente de la
planeacion a largo plazo; el cual, es simplemente la extrapolacion de tendencias
comerciales actuales. Prever es mas que tratar de anticiparse al futuro y
prepararse en forma apropiada; implica la conviccion de que se hace ahora puede
influir en los aspectos del futuro y modificarlos.

Para comprender con amplitud el concepto de planeacion estratégica se deben
involucrar seis factores criticos. En primer lugar, la estrategia es una decisién
coherente, unificada e integradora; esto significa que su desarrollo es consciente,
explicito y proactivo. En segundo lugar, la estrategia constituye un medio para
establecer el propédsito de una organizacion en términos de sus objetivos a largo
plazo, sus planes de accién y la asignacion de recursos. Esta ultima es quiza la
verdadera prueba de fuego del plan estratégico de la organizacion. En tercer
lugar, la estrategia es una definicion del dominio competitivo de la compania: en
qué tipo de negocio se halla en realidad, aunque ésta no es una pregunta sencilla
como puede parecer. En cuarto lugar, la estrategia representa una respuesta a
las fortalezas y debilidades internas y a las oportunidades y amenazas externas
con el fin de desarrollar una ventaja competitiva. En quinto lugar, la estrategia se
convierte en un sistema légico para diferenciar las tareas ejecutivas vy
administrativa y los roles a niveles corporativo, de negocios y funcional, de tal
manera que la estructura se ajuste a la funcién. En sexto lugar, constituye una
forma de definir la contribucion econémica y no econémica que la organizacion

haga a sus grupos de interés, su razén de ser."

" GARZON CASTILLON, Manuel Alfonso. Planeacion Estratégica. Editorial UNAD. Bogota. 2000
Pag. 193-213.
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CUADRO No. 1: Fases de la Planeacion Estratégica

FASES
Conceptual Analitica Estratégica Accion Monitoreo
Valores y e Tendencias Orientaciones Planes de | Evaluacion y
Propésitos e Analisis Estratégicas Accion Seguimiento
Externo
e Andlisis Interno
Mision
y Estrategias :> :>
Vision </ —y )
| Estrategias

Fuente: Autoras

¢ Por qué hacer Planeacion Estratégica?

Es importante realizar Planeacién Estratégica porque proporciona el marco tedrico
para la accion que se halla en la mentalidad de la organizacién y sus empleados,
lo cual permite que los gerentes y otros individuos en la compafia evalien en
forma similar las situaciones estratégicas, analicen las alternativas con un lenguaje
comun y decidan sobre las acciones (con base en un conjunto de opiniones y
valores compartidos) que se deben emprender en un periodo razonable. Una
version corta de esta respuesta es que la Unica razon valida para la planeacion
estratégica consiste en lograr la capacidad de administracién estratégica de la

organizacion.

La planeacién estratégica también permite que los lideres de la empresa liberen la
energia de la organizacién detras de una vision compartida y cuenten con la
conviccién de que pueden llevar a cabo la vision. La planeacion estratégica
incrementa la capacidad de la organizacion para implementar el plan estratégico

de manera completa y oportuna. Asi mismo, ayuda a que la organizacidon
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desarrolle, organice y utilice una mejor comprension del entorno en el cual opera,
o la industria o campo en donde funciona, de sus clientes actuales y potenciales y

de sus propias capacidades y limitaciones.

La planeacion estratégica proporciona una oportunidad o, por lo menos, una base
anual para ajustarse en forma constante a los sucesos y acciones actuales de los
competidores. Ademas, debe suministrarlos incentivos apropiados para atraer y
motivar a los gerentes clave en la organizacién. El éxito estratégico debe ocurrir a

nivel individual y organizacional.

Un componente necesario de la planeacién estratégica efectiva se denomina
anticiparse a las jugadas del oponente. Este concepto es analogo a la forma
como piensan los ajedrecistas de talla mundial. No solo deben decidir sus
movimientos inmediatos sino que también deben observar los del oponente,
considerar sus posibles respuestas ante los movimientos y planear varios
movimientos por anticipado. Lo mismo sucede con la planeacién estratégica: el
equipo de planeacion debe prever las jugadas del oponente, considerar
requerimientos de sus planes y luego fundamenta planes adicionales en esos

requerimientos.

FIGURA No. 1: Metodologia de la Planeacion Estratégica

Disefio de
Diagndstico Estrategias Implementacion
¢Donde estamos? ¢Doénde ¢Como lo
deberiamos conseguimos?
estar?

Fuente: Autoras

2 GOODSTEIN, D, Leonard., NOLAN, Timothy M., PFEIFFER, J. William. Planeacién Estratégica
aplicada. Edicion Mc Graw Hill. Bogota 1997. Pagina 5-6.
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El proceso de la planeacién estratégica se logra a través del desarrollo de varias
fases, que permiten adecuar estratégicamente a la organizacién en forma eficiente

y competitiva.

Existen diferentes modelos de planeacion estratégica, los principales son: Russell
Ackoff (Planificacién de la empresa del futuro: planear o ser planeado), Fred R.
David ( La gerencia estratégica), Igor Ansoff ( Implanting strategic management);
George a. Steiner (Planeacién estratégica; lo que todo director debe saber)
Michael E. Porter, elaboro Estrategia Competitiva: Técnicas para el andlisis de los
sectores industriales y de la competencia, Alfredo Acle Tomasini ( Planeacién
estratégica y control total de calidad); Leonard Goodstein PhD, Timothy Nolan
PhD, J. William Pfeiffer PhD (Applied Strategic Planning). Para el desarrollo del
presente trabajo de grado se utilizara el modelo de Michael E. Porter, el cual
servira para mejorar la competitividad de la Empresa Depdésito y Concentrados

Buitron.

1.6.2.1.2. ANALISIS DEL SECTOR

Uno de los andlisis mas aceptados sobre la influencia de los factores que estan
mas cerca de las organizaciones que ha sido el realizado por Porter. Este autor
estudia los componentes del entorno mas relevantes para una organizacién y las
fuerzas que mas influencia tienen en este; para ello se centra en el sector al que

pertenece la empresa estableciendo un marco de competencia.

1.6.2.1.2.1. Entrada de Nuevos Competidores.

Una fuerza importante en el sector es la rivalidad entre los competidores
existentes. Las distintas organizaciones que compiten son mutuamente

dependientes. La rivalidad entre ellas sera mayor si existe un numero elevado de

13



competidores, si el numero es pequeno pero estan equilibrados, si el sector crece
lentamente, si en él se dan costes fijos elevados o altos, costes de
almacenamiento, si los productos del sector estan poco diferenciados, si las
economias de escala han provocado exceso de capacidad, si los competidores
presentan caracteristicas muy distintas o si son depositarios de importantes
intereses estratégicos y si existen importantes barreras aisladas del sector como
la existencia en sus empresas de activos especializados, de costes fijos de salida
( despidos, repuestos....), barreras emocionales o restricciones sociales o legales.

1.6.2.1.2.2. Poder de Negociacion de los Clientes

La influencia de los clientes proviene de su poder de negociacion que les permite
forzar a la baja los precios, buscar calidad superior 0 mas servicios y provocar la

rivalidad entre los competidores.

Otra forma importante de influenciar es mediante la amenaza de ingreso en el
sector si se integra verticalmente hacia arriba. Los clientes, compradores o
consumidores tendran un poder mayor si compran grandes cantidades, si
compran productos poco diferenciados, si los costes para cambiar de proveedor
son bajos, si compran productos poco importantes para la calidad de sus
productos terminados o si tienen una informacién completa de sector (demanda,

costes de produccion, etc.).

1.6.2.1.2.3. Poder de Negociacion de los Proveedores

La influencia de los proveedores serd mayor si el sector de los proveedores esta
muy concentrado, si no estan obligados a competir con productos sustitutivos, si la
organizacion no es un cliente importante del proveedor, si le venden materia prima
importante para la calidad del producto o servicio de la organizacion, si los
productos del proveedor estan diferenciados o si sus clientes se enfrentan a altos

costes al cambiar de proveedor. La mano de obra y los recursos financieros son
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dos entradas fundamentales para las organizaciones y aqui también deben ser

analizadas las instituciones que las proveen.

1.6.2.1.2.4. Competidores Potenciales

La fuerza influenciadora es la amenaza de nuevos ingresos al sector, que estara
condicionada por las barreras de entrada a dicho sector. Las mas importantes son
la necesidad de economias de escala para operar en él, la fuerte diferenciacion de
los productos del sector, los requisitos de capital necesario, el acceso privilegiado
a los canales de distribucion, el operar con tecnologias patentadas, el acceso
favorable de materias primas, localizaciones favorables y la existencia en el sector
de empresas en los que aparezcan los efectos de las curvas de experiencia y

aprendizaje.

1.6.2.1.2.5. Productos Sustitutos

Algunas organizaciones pueden influenciar a otras por la amenaza de competir
con ellas por medio de productos sustitutos; es decir, producidos con tecnologia y
procesos distintos, pero que cumplen las mismas funciones que los productos de
las empresas del sector. La amenaza es mayor si se obtienen con unos costes

mas bajos y depende también de la fidelidad de los clientes.?

1.6.2.1.3. ANALISIS INTERNO

El andlisis interno se preocupa por la identificacion de las fuerzas y debilidades de
la compania. Junto con un analisis del medio externo, el andlisis interno brinda a
los gerentes la informacién necesaria para escoger las estrategias y el modelo de

negocios que les permita a su empresa lograr una ventaja competitiva sostenida.

® DIEZ DE CASTRO, Pablo Emilio. Administracion y Direccion. Editorial Mc Graw Hill. Espafia 2001. Pag.183
a 187.
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El andlisis interno es un proceso en tres etapas. En primer lugar, los gerentes
deben entender el proceso por el cual las empresas crean valor para los clientes y
utilidades para ellas mismas, y deben comprender el papel de los recursos,
capacidades y habilidades distintivas en este proceso. En segundo lugar, deben
comprender que tan importante es ser superiores en eficiencia, innovacién, calidad
y respuesta a los clientes, en la creacidén de valor y en la generacién de grandes
ganancias. En tercer lugar, deben ser capaces de analizar las fuentes de ventaja
competitiva de su empresa para identificar que es lo que estd empujando la
rentabilidad de su empresa y donde pueden ubicarse las oportunidades de
mejoramiento. En otras palabras, deben ser capaces de identificar de que manera
las fortalezas de la empresa alientan su rentabilidad y como cualquier debilidad

lleva a una reduccion en esta.*

1.6.2.1.4. MATRICES">:

1.6.2.1.4.1. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Este perfil de matriz ayuda a investigar e identificar el nivel de competencia a los
que se expone la organizacion, lo cual aporta a conocer el perfil competitivo y
determinante para el éxito de los objetivos y metas de la empresa, en la Matriz
Perfil Competitivo, se incluyen datos especificos y concretos mediante la cual se

concentran en cuestiones internas que diferencian las fuerzas y a las debilidades.

1.6.2.1.4.2. Matriz DOFA

Esta matriz es una herramienta objetiva, viable y practica en el cuestionamiento
frente a las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades y a su vez se

deriva a otro grupo de matrices como son la matriz de evaluacién de factores

4 HILL, Charles W. JONES, Gareth R. Administracion Estratégica, un Enfoque Integrado. Editorial Mc Graw
Hill. México 2005. Pagina 83.
> PONCE TALACON, Humberto. Matrices Empresariales. www.monografias.com
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internos (MEFI), la matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) y la matriz

del perfil competitivo.

Estas matrices brindan un diagnéstico que permitira desarrollar estrategias
identificando los factores que tienen mayor fuerza en el desarrollo de juicios y en
la construccion de balances estratégicos, incorporando a la direccién de las
organizaciones la participacion en forma exitosa y amplia en la implantacién de

estrategias a seguir.

1.6.2.1.4.3. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

El desemperio de una organizacion esta ligado a las estrategias impuestas por la
empresa lo que hace necesario evaluar primero que todo la situacién interna de la
compainia, por medio de la matriz de evaluacion de factores internos (MEFI), pero
ante todo después de haber analizado la matriz DOFA, lo que permite la
evaluacién de la informacién del ambiente interno de esta. En esta matriz se tiene
en cuenta: Diagnéstico del proceso administrativo, el analisis de la cultura
organizacional, andlisis de la gestién de las funciones de la empresa basandose

en la parte contable, financiera, técnica, comercial, operativa y recursos humanos.

Para llevar a cabo el anadlisis se debe hacer una lista de fortalezas y debilidades
que se encuentra en la empresa.
1.6.2.1.4.4. Matriz de Evaluacién de Factores Externos (MEFE)

La matriz de evaluacién de factores externos permite evaluar informacién
econdmica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica, gubernamental,

juridica, tecnolégica y competitiva.
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1.6.2.1.5. MACROAMBIENTE

Es aquella parte del ambiente que tiene una influencia sobre todo en un sector y
no solo sobre un negocio especifico. El macroambiente no afecta de una manera
especial a una empresa, sino que actia de una forma global sobre todas las que
conforman el sector. Sin embargo, eso no quiere decir que su influencia no sea
importante; puede llegar a ser definitiva ya que acostumbra a establecer barreras,
limitaciones, restricciones significativas y en ocasiones, incluso genera
oportunidades, especialmente cuando se producen cambios en los aspectos en

que el macroambiente influye sobre el sector.

El macroambiente acostumbra a ser denominado también “ambiente general”. El
analisis del macroambiente requiere de una amplia variedad de fuentes de
informacion con procedencia muy diversas en donde se incluyan prensas,
publicaciones sobre negocios, informaciones estadisticas, publicaciones

especificas, declaraciones de directores de empresas y gobernantes.

El analisis del macroambiente se realiza mediante el PEST (politico/legal,
econdémico, sociocultural y tecnolégico)
1.6.2.1.5.1. Factores Politicos/ Legales.

El poder politico es uno de los elementos importantes a los que se enfrentan las
organizaciones. La capacidad de los gobernantes para dictar normas, leyes y
reglamentaciones que puedan tener a veces una incidencia vaga y otras muy

constrictivas.

1.6.2.1.5.2. Factores Economicos.

Aungue aqui existen elementos importantes de estudio como el momento del ciclo

econdémico de un pais o region o las politicas monetarias o fiscales que se siguen,
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es habitual centrar el andlisis de estos actores en la situacion de los distintos
mercados que vienen sefaladas por indicadores tan populares como el
crecimiento econdmico, el nivel de precios y salarios, las tasas de actividad y
desempleo, el déficit comercial, el déficit puablico, los tipos de interés, los tipos de

cambio, el nivel de consumo e inversion, etc.

1.6.2.1.5.3. Factores Tecnoldgicos.

Son dos los aspectos a considerar dentro de la tecnologia. Por un lado, el nivel y
el progreso de los conocimientos cientificos y; por otro, la elaboracién practica que
la técnica ha hecho de ellos para dar lugar a nuevos productos, a nuevos métodos

de gestidn, a nuevas formas de obtener y procesar informacion, etc.

1.6.2.1.5.4. Factores Socioculturales.

Dentro de ellos se pueden distinguir cuatro nUmeros de elementos que de una
forma mas o menos poderosa van a influir sobre las organizaciones. EIl primero,
esta formado por los elementos demograficos, es decir, relacionados con la
poblacion (habitantes, edad, sexo, tasas de natalidad.....), con las razas y etnias,
con las religiones, etc. El segundo, integrado por todo lo relacionado con el
sistema educativo y formativo de una sociedad y sus empresas. El tercero, esta
conformado por el sistema de valores, creencias y normas no escritas imperantes
en una sociedad o en un colectivo determinado. Por dltimo, el cuarto conjunto de
elementos considerados son los culturales como costumbres, estilos de vida,
comportamientos, gustos y necesidades de los consumidores, etc, que tienen una
gran influencia en las organizaciones; todos ellos deben ser tenidos en cuenta a la
hora de ofrecer un bien o servicio determinado al mercado, pues suministran las

especificaciones para su elaboracion.
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1.6.2.1.6. PROCESO ADMINISTRATIVO

La Teoria Neoclasica concibe a la administracion como un proceso de aplicacién
de principios y de funciones para la consecucion de objetivos. “Las diversas

funciones de un administrador, en conjunto, conforman el proceso administrativo”.

La administracion es un sistema abierto compuesto por cinco subsistemas:
Planeacién, Organizacion, Integracion, Direccion, y Control, que consideradas por
separado, constituyen las funciones administrativas; Cuando se toman en
conjunto para conseguir los objetivos de la organizacion, conforman el proceso

administrativo.

Todo fenémeno, operacién o tratamiento que presente cambios continuos en el
tiempo se denomina proceso. El concepto de proceso implica que los
acontecimientos y las relaciones sean dinamicos, estén en evoluciéon y en cambio

permanente y sean continuos.
El proceso no puede ser inmutable, estatico: es movil, no tiene comienzo ni final,

ni secuencia fija de acontecimientos. Los elementos de los procesos actian entre

si; cada uno de ellos afecta a los demas.
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FIGURA No. 2: Funciones del Administrador como un sistema en secuencia.

OBJETIVOS

T

CONTROL: Normas, medidas
comparaciones, Accion.

?

[ DIRECCION: Motivacion, liderazgo, comunicacion, }

comportamiento individual o de grupo

T

e N
INTEGRACION: Reclutamiento, seleccién, induccion,
capacitacion y desarrollo.

A

e A\
ORGANIZACION: Estructura y administracion del
recurso humano

f

PLANEACION: Metas objetivos, estrategias y planes

N\ J

Fuente: Autoras

El proceso administrativo algunos teoricos diferencian sus funciones como se

presentan a continuacién.
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CUADRO No. 2: El Proceso Administrativo y sus diferentes funciones de

acuerdo a su autor.

FAYOL URWICK GULICK KOONTZ Y NEWMAN DALE WADIA MINER
O'DONNEL
Prevision Investigacion | Planeacion Planificacion | Organizacion | Planeacion Planeacion Planeacion

Organizacion | Prevision Organizacioén Organizacion | Planeacién Organizacion | Organizacion | Organizacion
Direccién Planeacion Administracion | Designacién | Liderazgo Direccién Motivacién Direccién
Coordinacion | Organizacién | de personal de personal Control Control Innovacion Coordinacion
Control. Coordinacion | Direccion Control Control Y Control
Comando Coordinacioén
Control Informacion
Apoyo

Fuente: Autoras

Una funcién administrativa no es una entidad aislada, sino una parte integral de un
conjunto mayor constituido por varias funciones que se relacionan entre si, asi

como con todo el conjunto.

En el ciclo administrativo cada funcién permite una continua interrelaciéon con las
demas, a través de la retroalimentacion, logrando el cumplimiento de los objetivos
y el mejoramiento continuo, a través de las correcciones realizadas cada vez se

repite este ciclo.

Proceso Administrativo: Interaccion dinamica de las funciones
administrativas.

SUBPROCESO | SUBPROCESO | SUBPROCESO SUBPROCESO | SUBPROCESO
PLANEACION ‘ ORGANIZACION | DIRECCION ‘ INTEGRACION ‘ CONTROL

Fuente: Autoras

El proceso administrativo es dindmico solo cuando el concepto de funcion se

aborda desde esta perspectiva.
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PLANEACION

La planeacién es la primera funcion administrativa porque sirve de base para las
demas funciones que interactia con las demas para alcanzar los objetivos de la
empresa. Comenzando por establecer los objetivos y detallar los planes
necesarios para alcanzarlos de la mejor manera posible y para lograrlo se debe
tener en cuenta una escala de jerarquizacion para lograr conciliar los diferentes
objetivos en una empresa, los cuales van desde los objetivos organizacionales,
hasta las politicas, metas, programas, procedimientos métodos y normas en una

empresa.

La planeacion puede darse en tres niveles: Estratégico, tactico y operacional. Asi
mismo, existen varios tipos de planes que pueden tener varios cursos de accién
que si se aplican correctamente ayudarian a conducir al éxito en el logro de los
objetivos organizacionales, tales como: Procedimientos, presupuestos, programas

0 programaciones y normas o reglamentos.

ORGANIZACION

La organizacibn como funciéon administrativa es la que consiste en agrupar
l6gicamente las actividades necesarias para realizar lo que se planeé evitando los
conflictos y la confusién en el logro de los objetivos. En cuanto a su alcance, la
organizacion puede darse en tres niveles: a nivel global (disefio organizacional), a
nivel de departamento (disefio por departamento), y a nivel de las tareas y

operaciones (disefio de cargos y tareas).
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INTEGRACION

La integracion consiste en la actividad administrativa de reclutar y seleccionar los
factores humanos mas calificados, como también los elementos materiales y
técnicos en el desempeno de las funciones a realizar, con el fin de alcanzar los

objetivos organizacionales.

Integracion de los Factores Humanos

El recurso humano es el factor mas importante de la organizacion, ya que de este
depende el buen funcionamiento y desarrollo. La integracién de los factores
humanos se logra mediante el reclutamiento, seleccion, vinculacién laboral y

capacitacion.

Relaciones Humanas y la Integracion

Las relaciones Humanas en la organizacion deben ser fuente de satisfaccidén para
el colaborador, pues, no solo se preocupa por la misibn de producir bienes y
servicios sino también la satisfaccidén del ser humano. En el logro de los objetivos
la empresa debe brindar participacion al individuo, motivandolo a través de la
creatividad y el desarrollo de sus potencialidades; la organizacién al trazar sus
objetivos, debe tener muy en cuenta las necesidades de todos sus integrantes
para que se den las condiciones apropiadas en las cuales los colaboradores
puedan cumplir con sus propias metas, dirigiendo sus esfuerzos hacia el éxito de

la organizacion.

Relaciones Publicas y la Integracion

Con las relaciones publicas se logra una perfecta integracion, ya que, la

organizacién se relaciona con el medio econémico, politico cultural y ambiental.
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También la organizacion tiene otras relaciones publicas con el Gobierno, los
proveedores, los inversionistas, y medios de comunicacion como lo son: televisién,
radio, prensa, cine, asi mismo, los consumidores o usuarios, centros cientificos,

culturales, organizacionales, etc.

DIRECCION

La direccion, que sigue a la planeacién y a la organizacién constituye la tercera
funcion administrativa. Definida la planeacidén y establecida la organizacién solo
resta hacer que las cosas marchen. Este es el papel de la direccién: poner a
funcionar la empresa y dinamizarla. La direccion se relaciona con la accién, como
poner en marcha y tiene que ver mucho con las personas: se halla ligada de modo
directo con la actuacion de los recursos humanos de la empresa. Las personas
deben ser ubicadas en sus cargos y funciones, entrenadas, guiadas y motivadas
para lograr los resultados que se esperan de ellas. La funcién de direccién se
relaciona directamente con la manera de alcanzar los objetivos a través de las
personas que conforman la organizacién. La direccidn es la funcién administrativa
que se refiere a las relaciones interpersonales de los administradores en todos los
niveles de la organizacion y de sus respectivos colaboradores. Para que la
planeacion y la organizacion puedan ser eficaces deben ser dinamizadas y
complementadas por la orientacién que debe darse a las personas mediante la
comunicacién, capacidad de liderazgo y motivacién adecuada.
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CONTROL

El control forma parte del proceso administrativo, junto con la planeacién, la

organizacion y la direccién.

En general, la administracién crea mecanismos para controlar todos los aspectos
que se presenten en las operaciones de la organizacion: Los controles pueden

utilizarse para:

e Estandarizar el desempefio mediante inspecciones, supervisiones,

procedimientos escritos o programas de produccion.

e Proteger los bienes organizacionales contra desperdicios, robos, o mala
utilizacién, mediante la exigencia de registros escritos, procedimientos de auditoria

y vision de responsabilidades.

e Estandarizar la calidad de productos o servicios ofrecidos por la empresa,
mediante entrenamiento de personal, inspecciones, control estadistico de calidad,

y sistemas de incentivos.

e Limitar la cantidad de autoridad ejercida por las diversas posiciones o por los
niveles organizacionales, mediante descripciones de cargos, directrices y politicas,

normas y reglamentos y sistemas de auditoria.

e Medir y dirigir el desempeno de los empleados mediante los sistemas de
evaluaciéon de desempefo del personal, supervisién directa, vigilancia y registros,
incluida la informacién sobre produccién por empleado o sobre perdidas por

desperdicio por empleado, etc.
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e Alcanzar los objetivos de la empresa mediante la articulacion de estos en la
planeacion, ayudando a definir el propdsito apropiado y la direccién del
comportamiento de los individuos para conseguir los resultados deseados.

Esto demuestra que el control asume varias formas y contenidos que representan
caracteristicas diferentes en cada organizacién o en cada area de la organizacion

o incluso en cada nivel jerarquico.

La finalidad del control es garantizar que los resultados de lo que se planed,
organizo y distribuyd se ajusten lo maximo posible a los objetivos preestablecidos.
La esencia del control radica en la verificacion de si la actividad controlada esta
alcanzando o no los objetivos o resultados deseados. El control es un proceso
que guia la actividad ejecutada para alcanzar un fin determinado de antemano. °

1.6.2.1.7. TEORIA DE SISTEMAS

La organizacién es una estructura autbnoma capaz de reproducirse y puede ser
estudiada a través de una teoria de sistemas que ayude a propiciar una vision de
un sistema, de la organizacion como un todo. El objetivo del enfoque sistémico es
representar cada organizacion de manera comprensiva y objetiva. Es evidente
que las teorias tradicionales de la organizaciéon han estado inclinadas a ver la
organizaciéon humana como un sistema cerrado. Esta tendencia ha llevado a no
considerar los diferentes ambientes organizacionales y la naturaleza de la
dependencia organizacional respecto del ambiente. También lleva a la excesiva

concentracion en los principios de funcionamiento organizacional interno y a la

¢ CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la Teoria General de la Administracion. Bogota. Editorial Mc Graw
Hill. Quinta edicion. 1999.
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consiguiente falla en el desarrollo y a la comprensién de los procesos de
retroalimentacién (Feedback), esenciales para la supervivencia.

Caracteristicas de los sistemas.

El aspecto mas importante del concepto de sistema es la idea de un conjunto de
elementos interconectados para formar un todo que presentan propiedades y
caracteristicas propias que no se encuentran en ninguno de los elementos
aislados. Es lo que se denomina emergente sistémico: Una propiedad o
caracteristica que existe en el sistema como un todo y no en sus elementos

particulares.

De la definicion de Von Bertalanffy, segun la cual el sistema es un conjunto de
unidades reciprocamente relacionadas, se deducen dos conceptos: Propdsito (u
objetivo) y globalismo (o totalidad). Esos dos conceptos reflejan dos

caracteristicas basicas de un sistema.

Existe una gran diversidad de sistemas y una amplia gama de tipologias para
clasificarlos. De acuerdo con ciertas caracteristicas basicas.

a. En cuanto a su constitucion, los sistemas pueden ser fisicos o abstractos:

- Sistemas fisicos o concretos: Compuestos de equipos, maquinaria y
objetos y elementos reales. En resumen, estdn compuestos de
hardware. Pueden describirse en términos cuantitativos de desemperio.

- Sistemas abstractos: Compuestos de conceptos, planes, hipbtesis e
ideas. Los simbolos representan atributos y objetos que muchas veces
solo existen en el pensamiento de las personas. En resumen, cuando

se componen de Software.
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b. En cuanto a su naturaleza, los sistemas pueden ser cerrados o abiertos:

- Sistemas cerrados: no presentan intercambio en el ambiente que los
rodea, pues son herméticos a cualquier influencia ambiental. Los
sistemas cerrados no reciben ninguna influencia del ambiente ni influyen
en este. No reciben ningun recurso externo ni producen algo para

enviar afuera.

- Sistemas abiertos: presentan relaciones de intercambio con el
ambiente a través de entradas (insumos) y salidas (productos). Los
sistemas abiertos intercambian materia y energia con el ambiente
continuamente. Son eminentemente adaptativos, pues para sobrevivir
deben readaptarse constantemente a las condiciones del medio.
Mantienen un juego reciproco con las fuerzas del ambiente y la calidad
de su estructura se optimiza cuando el conjunto de elementos del
sistema se organiza, aproximandose a una operacion adaptativa. La

adaptacion es un proceso continuo de aprendizaje y autoorganizacion.’

’ CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la Teoria General de la Administracion. Editorial Mc
Graw Hill. Quinta edicion. Bogot4 1999. Pagina 763-772.
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1.6.3. MARCO CONCEPTUAL

Administracion®: Método utilizado en el proceso de disefiar y mantener un
ambiente en el que los individuos trabajan de manera eficiente, logrando alcanzar

objetivos planteados.

Autoridad: Es el esfuerzo o el derecho de un mando para ejercer convencimiento
en la toma de decisiones a las personas que se tengan a cargo.

Competitividad: Método de igualar o tener ventajas sobre el desarrollo de un
servicio o producto.

Control: Es la funcién administrativa que trata de garantizar que lo planeado,
organizado y dirigido cumpla realmente los objetivos previstos.

Direccidn: Es la funcién administrativa que orienta e indica el comportamiento de

los individuos hacia los objetivos que deben alcanzarse.

Efectividad®: Est4 relacionada con la eficacia y la eficiencia haciendo lo necesario

con los recursos disponibles, logrando resultados en una accién correcta.

Entorno: Descripcién detallada sobre el ambiente que rodea a la organizacién y
que tiene capacidad para influir negativa o positivamente en ella.

Estrategia'®: Es una serie de compromisos y acciones integrados y coordinados
que estan disefados para ofrecer valor a los clientes y lograr una ventaja

8 CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la Teoria General de la Administracion, Séptima Edicién. 2007.
Editorial Mc Graw Hill.

°DIEZ DE CASTRO, Pablo Emilio. Administracién y Direccién. 2001. Editorial Mc Graw Hill.

"9 HIT — IRELAN -HOSKISON. Administracion Estratégica. Editorial Thomson. Tercera Edicion. México 1999.
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competitiva mediante el aprovechamiento de las aptitudes centrales en mercados

de productos especificos individuales.

Mision: Razén de ser de una organizacion donde se demuestra para que fue
creada, identificando fundamentalmente a la organizacién y que la diferencia de

las otras, en términos de operaciones (servicios) y mercados.

Objetivos: Son los resultados futuros que pretenden conseguirse en cierto
periodo mediante la aplicacion de recursos disponibles o posibles.

Organizacion: Es la funcion administrativa que se ocupa de agrupar todas las
actividades necesarias para ejecutar lo que se planeo.

Planeacion'': Es la funcién administrativa que determina por anticipado que debe

hacerse y cuales objetivos deben alcanzarse.

Toma de decisiones: Atributo en la seleccion de un curso de accion entre una o

varias alternativas

B CHIAVENATO, Idalberto Introduccion a la teoria General de la Administracion. Editorial Mc Graw Hill.
Edicién quinta. Bogota 1999.
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1.6.4. MARCO LEGAL

La empresa Depédsito y Concentrados Buitron, esta regida por las normas y
decretos establecidos por el gobierno. La cual se encuentra matriculada en la
Camara de Comercio con registro mercantil No. 69844 — 1 y Nit 16.281.401 - 3,
con fecha de matricula 8 de marzo del 2005. La firma se encuentra a nombre del
sefor Heraldo Alfredo Buitrén, identificado con cedula de ciudadania No.
16281401 de Palmira (Valle).

1.6.4.1. Constitucion Politica de Colombia

e Articulo 25 que consagra: El trabajo es un derecho y una obligacion social y

goza en todas sus modalidades de la especial proteccidon del estado.

e Articulo 65. La produccién de alimentos gozara de la especial proteccion del
Estado. Para tal efecto, se otorgara prioridad al desarrollo integral de las
actividades agricolas, pecuarias, pesqueras, forestales y agroindustriales, asi
como también a la construccion de obras de infraestructura fisica y adecuacion
de tierras.

De igual manera, el Estado promovera la investigacion y la transferencia de
tecnologia para la produccidon de alimentos y materias primas de origen
agropecuario, con el propésito de incrementar la productividad.

1.6.4.2. Cddigo de Comercio: Decreto Ley 410 de 1971.

Titulo Preliminar, Articulo 1. Titulo | Capitulo I, Articulos 10 al 18, Capitulo Il
Articulo 19 inciso 1 al 6, Titulo Il Articulo 20 inciso 1 al 18, Titulo lll Articulos 26 al
47, mediante los cuales se estipulan las obligaciones y las inhabilidades que

tienen los comerciantes para ejercer el comercio, como también se establece las
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pautas para el manejo de los libros y documentos comerciales que debe llevar la
empresa como regla general del estado.

1.6.4.3. Decreto 2.663 y 3.743 de 1.950 Adoptado por la Ley 141 de 1.961.

“Codigo Sustantivo del Trabajo”

Este decreto se estipula la finalidad primordial de este Cddigo es la de lograr la
justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de

un espiritu de coordinacién econémica y equilibrio social.

1.6.4.4. Resolucion 1056 de abril 17/96

Por la cual se dictan disposiciones sobre el control técnico de los insumos
pecuarios y se derogan las resoluciones No. 710 de 1981, 2218 de 1980 y 444 de
1993.

De acuerdo con los decretos No. 2141de 1992, 2645 de 1993, 1840 de 1994 y
2150 de1995, en el cual se le da poder legal al Gerente General del Instituto
Colombiano Agropecuario (ICA), para normatizar: Que le corresponde a esta
institucién, ejercer el control técnico de los Insumos Agropecuarios. Ademas, que
toda persona natural o juridica que se dedique a la produccién, importacion,
control de calidad y comercializacion de Insumos Pecuarios, debera registrarse en

el ICA y cumplir las normas contenidas en la legislacion vigente.

1.6.4.5. Resolucion 01698 de Junio 27/2000

Por la cual se dictan disposiciones sobre productores de alimentos para animales

con destino al autoconsumo.
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El Gerente General del Instituto Colombiano Agropecuario, ICA. Es la persona que
con sus facultades legales que le confiere los decretos No. 2141 de 1992, 2645 de
1993, 1840 de 1994, reglamenta: que el ICA, es la entidad de ejercer el control
técnico de los insumos agropecuarios destinados a la produccion de alimentos
para animales con destino al autoconsumo, puesto que se pueden generar riesgos
para la salud animal y la salud publica; por lo tanto, es necesario establecer

normas que los minimicen.

1.6.4.6. Resolucion 00991 de junio 1/2001

Por medio de la cual se prohibe el uso de harinas de carne, de sangre, de huesos
(vaporizados), de carne y hueso y de despojos de mamiferos para la alimentacién

de rumiantes.

El Secretario General del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), en uso de sus
facultades legales y en especial las conferidas en los Decretos No. 2141de 1992,
2645 de 1993 y 1840 de 1994, Resolucion 447 de 1997 de la Comunidad Andina y
Resolucién No. 0964 de 2001, reglamenta que el ICA, es la Unica institucion
encargada de proteger la sanidad agropecuaria del pais a fin de prevenir la
introduccién y propagacion de enfermedades que puedan afectar la ganaderia
nacional y ejercer el control técnico de los Insumos Pecuarios que se importen,
exporten, produzcan, comercialicen y utilicen en el territorio nacional, a fin de
minimizar los riesgos para la salud humana, la sanidad animal y el medio
ambiente. Es por ello, que prohibe utilizar las harinas de carne, de sangre, de
hueso vaporizadas, de carne y hueso y utilizar otras materias primas para la
formulacion en la elaboraciéon de alimentos balanceados y suplementos para la

alimentacion de rumiantes.
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1.7. ESTRATEGIA METODOLOGICA

En la metodologia de la investigacion se tendran en cuenta las definiciones que
estan contenidas en la legislacién nacional sobre el tema de costumbres
mercantiles y la informacién subministrada por la Cadmara de Comercio de Palmira;
delimitando lo que se ha planteado en el problema con el fin de definir unas
posibles respuestas o alternativas a las preguntas de investigacion; uno de los
parametros que sirve de apoyo en el disefio de la metodologia y que permite un
buen desempenio al tipo de investigacidon son las encuestas que se realizaran a los
posibles clientes y a los clientes actuales, con el objetivo de descubrir las posibles
fallas en los procedimientos y operaciones que maneja la empresa “Depdésito
y Concentrados Buitrén”, actualmente las que de igual manera son oportunas al
tipo de investigacién a realizar, que en este caso es descriptiva — exploratorio,
disenar una metodologia que permita el buen desarrollo, la cual consiste en un
muestreo de empresas que prestan el mismo servicio y se obtendra informacién

necesaria para identificar el grado de competitividad en este sector.

Se tomara como fuente la informacién de investigaciones anteriores, realizadas

por la Camara de Comercio.

Se indagara la informacién suministrada por los empresarios pertenecientes a

dicho sector, para la formulacién y definicion de la competitividad en la empresa.

1.7.1. Tipo de Estudio

De acuerdo con los requerimientos del presente proyecto el tipo de estudio que
mas se ajusta es la exploratorio-descriptiva, dado que primero se analizaran las
variables y caracteristicas involucradas en la problematica, mediante los procesos
de medicion establecidos en el proyecto, y luego se realizara el disefio de las
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estrategias requeridas para el fortalecimiento de la empresa predeterminando
unos posibles efectos en el mercado donde se desempena.

Se realizara una caracterizacion del sector teniendo en cuenta por ejemplo
variables como la implementacibn de maquinaria en sus diferentes
procedimientos, la calificacion de los empleados, los productos que ofrece, entre
otras, de tal manera que la informacién arrojada por la encuesta la cual se
presentara en este proyecto de investigacion permita ciertas caracteristicas
especiales, como el comportamiento del sector, las empresas que actuan dentro
de ély las categorias o clases que componen cada una de las variables expuestas

en el tipo de estudio, logrando el proceso y desarrollo del proyecto.

1.7.2. Método de Investigacion

El método que se utilizara en este proyecto es la deduccion la cual se hace a
través de los respectivos andlisis y de las conclusiones correspondientes, que
hacen parte fundamental en la investigacion, garantizando un objetivo claro y unas
adecuadas conclusiones en el planteamiento de las estrategias necesarias para

hacer mas competitiva a la organizacién.

Método deductivo: concepto que se da a una serie de conocimientos en la
observacion de fendémenos naturales y su Unico fin es indicar las verdades
particulares contenidas explicitamente en la realidad general que presenta la

empresa.
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1.7.3. TIPO DE INFORMACION

1.7.3.1. Fuentes primarias

Aqui se podra obtener informacién suministrada por el gerente de la empresa
“Depésito y Concentrados Buitron”, y demas miembros de la organizacién, asi

como proveedores y clientes de ser necesarios.

1.7.3.2. Fuentes secundarias

Informacién recopilada a través de Camara de Comercio de la ciudad de Palmira,
articulos de revistas y periddicos, biblioteca (Universidad del Valle — Sede
Palmira), informacion de Internet, DANE (Datos estadisticos sobre la ciudad vy el
sector), documentos suministrados por la organizacion (informacién escrita sobre

la empresa “Depdsito Y Concentrados Buitrén”).
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Il PLAN OPERATIVO

2.1. ANALISIS INTERNO

El andlisis interno es uno de los requisitos que se debe cumplir para llevar a cabo

las estrategias competitivas que ayudaran a la empresa a establecerse en el

mercado teniendo en cuenta los objetivos de la misma. Este andlisis es de mucha

importancia, ya que permitira conocer cuales son las debilidades y fortalezas con

las que cuenta la organizacién actualmente y ello permite que se lleven a cabo las

conclusiones y respectivas recomendaciones.

A continuacién se da cuenta del comportamiento de las variables mas incidentes

en el desemperio de la empresa:

2.1.1.

Matriz de Analisis de la Organizacién Administrativa

CUADRO No. 3: Matriz de Analisis de la Organizacion Administrativa

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

4-

No hay manual de funciones

Hay metas y objetivos establecidas
informalmente y conocidas por el Area

Administrativa.

Hay que establecer politicas para cada
area y hacerlas conocer
didacticamente.

No se expresan las decisiones con

anterioridad, por la poca planificacion

1- Introduccién de un nuevo enfoque de

administracién democratica.

2- Empieza a aparecer el empoderamiento.

3- Se crea un sistema de mejoramiento en la

planeacion.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 3: Matriz de Analisis de la Organizacion Administrativa

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

5- No existe un sistema de motivacioén.

6- No se toman medidas correctivas
oportunamente, pues la planeacion en

la administracion es reactiva.

7- No existe un sistema de sanciones y

recompensas.

8- No hay un control establecido, se

hacen informalmente.

Fuente: Autoras

2.1.2. Matriz de Analisis de Talento Humano

CUADRO No. 4: Matriz de Analisis de Talento Humano

TALENTO HUMANO
LUIS CARLOS CARABALI

DEBILIDADES

FORTALEZAS

1-  No hay eficientes medios en el proceso

de seleccién de personal.

2- Se utiliza el despido de personal como

medio para disminuir costos.

3- No hay requerimientos especificos para

contratar empleados.

4- Ineficiencia en el proceso de
vinculacion de empleados a la

empresa.

1-

Cumple con todas las obligaciones

legales en contratacion.

Cumple con todas las prestaciones

sociales establecidas por el gobierno.

Hay opcidn de capacitacién de

empleados antiguos y administrativos.

Se estimula la creatividad e iniciativa

del personal administrativo

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 4: Matriz de Analisis de Talento Humano

TALENTO HUMANO
LUIS CARLOS CARABALI

DEBILIDADES

FORTALEZAS

10

No se brinda capacitacion continua a

todos los empleados.

Los controles de desempeiio del

personal son insuficientes

No hay reglamento de higiene y

seguridad industrial.

No hay sistema de ventilacion en las
instalaciones.

No hay un sistema de motivacién al

personal.

No existen buenas relaciones

interpersonales.

Fuente: Autoras
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2.1.3. Matriz de Analisis del Area de Contabilidad y Finanzas

CUADRO No. 5: Matriz de Analisis del Area de Contabilidad y Finanzas

CONTABILIDAD Y FINANZAS
JEFE: GERARDO ALZATE

DEBILIDADES FORTALEZAS
1-  No existe capacitacion continua para la 1- Se maneja eficientemente la
auxiliar contable. informacion arrojada por las sucursales

virtuales bancarias.

2- No existe dependencia encargada de
realizar andlisis financiero. 2- Buen comportamiento en el sistema

financiero.

3- Se realiza un andlisis financiero
deficiente. 3- Reconocimiento de su buen nombre en
las entidades financieras

4- No existe procedimiento escrito para

seleccionar proveedores.

5- No existe procedimiento escrito para

seleccionar clientes.

6- Hay deficiencia del manejo de la cartera

antigua.

7- No se realizan presupuestos.

8- Hay un alto nivel de endeudamiento de

la empresa.

9- No hay capacidad de endeudamiento

de la gerencia.

10

No existen parametros eficientes para
el otorgamiento de créditos a nuevos

clientes.

Fuente: Autoras
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2.1.4. Matriz de Analisis del Area de Mercadeo y Ventas

CUADRO No. 6: Matriz de Analisis del Area de Mercadeo y Ventas

MERCADEO Y VENTAS
JEFE: FREDDY BUITRON

DEBILIDADES

FORTALEZAS

No se hace investigacion de mercados.

No existe una planeacion de mercadeo.

No se predicen ni se planean las

ventas.

Solo se cuenta con un distribuidor.

Incumplimiento de entrega en algunas

ocasiones

Tiempos muy largos de espera por falta

de inventario.

No hay un sistema comercial el cual da
a conocer todos los productos de la

empresa.

1-

Se hacen analisis periddicos sobre la
rentabilidad de productos y canales de

distribucién con el fin de mejorarlos.

Se analizan nuevos productos segun

tendencias del mercado.

La empresa esta incursionando en
nuevos mercados gracias a la calidad

de los productos.

La empresa se diferencia entre los
grandes competidores en cuanto a

calidad se refiere.

Los precios son economicos en
comparacion con los de la

competencia.

Hay un sistema de financiacién a

clientes.

La empresa tiene la posibilidad de
aumentar su produccion segun sus

recursos.

Se manejan margenes minimos de
utilidad sobre los diferentes productos
ofrecidos

Fuente: Autoras
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2.1.5. Matriz de Analisis del Area de Produccién
CUADRO No. 7: Matriz de Analisis del Area de Produccion

AREA DE PRODUCCION
JEFE: FREDDY ESTRADA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

9-

No siempre hay disponibilidad de

materias primas.

No se lleva un registro formal de hoja

de vida de maquinaria y herramientas.

No se lleva a cabo el mantenimiento

preventivo de algunas maquinas.

No se realizan reportes de control de

mantenimiento.

No se laboran informes de costos por

mantenimiento de maquinaria.

No se han realizado los diagramas de

produccion.

Hay un deficiente sistema de control de

calidad.

Existen algunas quejas sobre los

empaques del producto.

No hay delineacion de planta.

10- No existe sefializacion en la planta.

11-

No hay motivacion a los jefes de

produccion.

1- Existe la maquinaria necesaria para

fabricar los productos.

2- Hay diversidad de proveedores.

3- Proyeccion de elaboracion de nuevos

productos.

4- Hay capacidad disponible para
aumentar la produccién.

5- Reconocimiento del cliente por la

calidad.

6- Se conocen las normas de control de

calidad.

7- Se realiza un buen control de
inventarios a través de revision fisica
mensualmente y consolidada con el

sistema.

8- Se hacen andlisis a muestras de
productos ofrecidos por los

proveedores.

9- Registro formal de materias primas

que ingresan a las bodegas.

10- Hay prioridades para las compras.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 7: Matriz de Analisis del Area de Produccion

AREA DE PRODUCCION
JEFE: FREDDY ESTRADA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Existe buenas relaciones comerciales

con los proveedores (créditos).

Facilidad de crédito por parte de los
proveedores por su cumplimiento en
pagos.

Se hacen estudios de tiempos y

movimientos.

Hay sistemas de recompensas y
sanciones en relacién con la

productividad.

Eficiencia por parte del jefe de
produccién en las funciones que

realiza.

El ausentismo es bajo.

Tienen estado de animo favorable los
empleados del &rea de produccion.

El jefe de produccion es un buen lider

Fuente: Autoras
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2.1.6. Aplicacion de la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Mediante el analisis interno realizado anteriormente, se tomara en cuenta algunas
variables mas importantes que permitan evaluar la situacion competitiva en la que

se encuentra la empresa “Depésito y Concentrados Buitron”.

Para llevar a cabo la ponderacion de las matrices de los factores internos y
externos se escogieron variables que representen oportunidades o amenazas para
la empresa (MEFE) y variables que representen debilidades y fortalezas (MEFI).
Estas se lograran llevar a cabo a través de objetivos realizados anteriormente

como el andlisis interno y el analisis del sector.

En las matrices se realizara el siguiente procedimiento:

Primero se dara un porcentaje de importancia a la variable. Segundo se calificara
la variable con el fin de indicar si representa una debilidad o amenaza mayor o

menor, las cuales se calificaran con 1 o 2 respectivamente o una fuerza u

oportunidad mayor o menor, con una calificacién con 3 o 4 respectivamente.
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2.1.7. Diseno de Matriz MEFI

CUADRO: No. 8: Diseno de Matriz MEFI

FORTALEZAS PESO CALIFICACION TOTAL
PONDERADO

Proyeccién de desarrollo y sostenimiento 0.10 4 0.40
en el mercado.
Cumplimiento con las obligaciones legales 0.06 4 0.24
de contratacion
Calidad en los productos. 0.10 4 0.40
Capacitacién de los colaboradores 0.05 3 0.15
Facilidad de crédito por parte de los 0.10 4 0.40
proveedores por el cumplimiento en pagos
Buen comportamiento en el sistema 0.10 4 0.40
financiero
El ausentismo es bajo 0.08 3 0.24
DEBILIDADES
El gerente y personal administrativo no 0.09 2 0.18
planifican con eficiencia
Falta un manual de funciones 0.05 1 0.05
No se tiene una eficaz estrategia de 0.06 1 0.06
promocion y publicidad.
No se actualizan con regularidad los 0.04 2 0.08
sistemas de informacion
No hay sistema de motivacion al personal 0.08 1 0.08
No hay mantenimiento preventivo en 0.05 1 0.05
algunas maquinas
Ineficiencia en el proceso de vinculacién 0.04 2 0.08
de empleados a la empresa.

TOTAL 1 2.81

Fuente: Autoras
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Segun la calificacion dadas las variables que mas inciden en el desarrollo de la
organizacioén, y de acuerdo a su total ponderado de 2.81, se puede analizar que la
empresa se encuentra internamente fuerte, pero se debe tener en cuenta que

existen debilidades que hay que mejorar para ser mas competitivos en el mercado.

Este comportamiento es representado por la proyeccion de crecimiento que tiene
la empresa en el mercado, dada la excelente calidad de sus productos y el
reconocimiento de los mismos en el mercado, lo que permite el crecimiento
continuo de la empresa ayudando a construir un buen nombre de esta, dado a las

buenas relaciones con proveedores y crédito por parte de los mismos.

Del mismo modo, en esta posicidon han contribuido las buenas relaciones que se
han sostenido con las entidades financieras, las que repercuten directamente en el

desarrollo econdmico de la organizacion.
De acuerdo a esta matriz también se debe tener en cuenta que el factor mas

incidente que afecta en el desarrollo de la organizacién es la ineficiencia que se

encuentra al realizar los procesos administrativos.
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lll. ANALISIS DEL MACROAMBIENTE

Es necesario tener en cuenta el analisis del macroambiente en el desarrollo de la
investigacién sobre el nivel competitivo de la Empresa “Depésito y Concentrados
Buitrén”, de la Ciudad de Palmira, ya que por medio de este se daran a conocer
las diferentes fuerzas a las que la organizacion se enfrenta y de las cuales
depende el aprovechamiento de su actividad teniendo en cuenta el segmento del

mercado que le permita establecer una posicion en este.

El realizar este andlisis ayuda a toda organizacién conocer de forma mas precisa y
detallada las oportunidades y amenazas que se encuentran en el entorno externo
que la rodea, tales como los cambios en las tendencias tecnoldgicas,
demograficas, politicas sociales, culturales, econémicas entre otras, que puede
afectar positiva o negativamente a la empresa dependiendo de su posicién en la

que se encuentre en el mercado.

Hay que tener en cuenta que se estd en un mundo cambiante que influye en el
desarrollo y sostenimiento de la organizacién en el mercado, y que estas deben
prepararse para estos cambios, para no quedarse rezagadas. Es aqui, en donde
las personas implicadas para asumir estos cambios, deben realizar un analisis del
entorno con el fin de formular estrategias que oriente a la empresa a alcanzar sus
metas, logrando un equilibrio en las organizaciones con el entorno que las rodea,
mediante tacticas que permitan sostenerse y mantenerse en el mercado. Como
es el caso de la Empresa “Depodsito y Concentrados Buitron”, de la ciudad de

Palmira.
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3.1. Entorno Demografico

El entorno demografico se refiere al estudio de todas las caracteristicas de la
poblacion como el tamafio de ésta, la tasa de crecimiento de poblacién de
diferentes ciudades, regiones y paises; distribucién por edad, composicidn étnica,
niveles de educacion, conformacién de los hogares, sus caracteristicas y los
movimientos regionales, que ayudan a la segmentacién del mercado. En este caso
se tomara a la ciudad de Palmira, para el desarrollo de la investigacién del

presente proyecto.

Es de gran importancia realizar el analisis de este entorno, ya que la empresa
Depdsito y Concentrados Buitrdn tiene participacion en el mercado ofreciendo sus
productos, lo cual le sirve para conocer las caracteristicas que tienen la poblacién
gue rodea a la organizacion, ya que estas presentan cambios en su estructura que

afectan la demanda de bienes y el comportamiento de compra del consumidor.

Palmira gracias a su ubicacién y a la nobleza y fertilidad de su terreno, ha
presentado en los ultimos afios un crecimiento urbanistico e industrial que ha
llevado al aumento de la poblacion palmirefia, llevando consigo nuevas exigencias

al mercado que se obliga a satisfacer sus necesidades primarias y secundarias.

La ocupacion demografica del territorio del municipio de Palmira ha obedecido a
dos patrones de dindmica econdémica: Por un lado la fuerte insercidbn migratoria
producida por el desarrollo de la industria de la cafa de azlcar, que indujo a tasas
de crecimiento del municipio superiores a las del departamento y a Colombia. En
el periodo 1938-1951 la tasa de crecimiento de Palmira fue del orden del 4.6% en
tanto que el Valle y Colombia registraron tasas del orden del 4.5% y 2.2%
respectivamente, entre 1951 y 1964, el municipio mantuvo su ritmo creciente al
4.3% mientras que el Departamento y la Nacién redujeron sus tasas a 3.5% vy
3.2% respectivamente.
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Y por el otro, la desaceleracién presentada a partir de 1973 llegando a registrar
indicadores del orden del 1.8% en el periodo 1973-1985, y para 1993 se registra
un crecimiento de sélo el 1.03%. La causa de este decrecimiento poblacional
coincide con la pérdida de expectativas del sector azucarero. Aun a nivel de
cabecera municipal, la ciudad presenta tasas de crecimiento inferiores que otras
areas como Candelaria y Puerto Tejada, que en el dltimo afo registran tasas del
2.3% y 2.7% cada una. Estas dos ciudades vienen ofreciendo perspectivas de
desarrollo por el lado de la industria, en el caso especifico de Puerto Tejada por la
Ley Paez y Candelaria por los efectos de relocalizacion de la industria de Cali y de
pobladores en su territorio.

Las perspectivas demogréficas de Palmira en el corto y mediano plazo dependen
en gran manera de las posibilidades de desarrollo econémico de la ciudad, en
ciertas areas especificas, que induzcan a nuevos desplazamientos poblacionales

hacia ella. 2

Palmira cuenta con una variedad de entidades encargadas del mejoramiento en el
desarrollo profesional, tecnoldgico, industrial y comercial como: las Instituciones
Educativas publicas y privadas (Universidad del Valle, Universidad Santiago de
Cali, Pontificia Bolivariana, Nacional, Antonio Narifio, entre otras.), Las
corporaciones e institutos publicos, mixtos y privados; nacionales e internacionales
sin animo de lucro, que centran investigaciones en: la preservacion y uso racional
de los recursos naturales y el ambiente, aumento de competitividad, desarrollo de
capacidad cientifica, acceso a tecnologias de punta, mejoramiento de cultivos,
agrodiversidad, manejo de plagas y enfermedades, manejo de suelos y sistemas
de produccion. Algunas de estas instituciones trabajan mancomunadamente en
torno al proyecto Parque Cientifico y Tecnoldgico; entre ellas son: Corporacion
Colombiana de Investigacion, Instituto  Colombiano de Investigacion,
Universidad Nacional de Colombia, Fundacion Ecoparque Llanogrande, Centro de

12 Anuario Estadistico de Palmira 2008.
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Agricultura Tropical (CIAT)."® Asi mismo, su crecimiento se debe a la variedad de
empresas existentes en la ciudad (Ingenios, Metalmecanica, Mineria, entre otras).
En el ambito comercial la creacién de centros comerciales que son los que estan
marcando la diferencia, pues son empresas de talla internacional que tienen

nuevas tendencias para brindarles a los ciudadanos de Palmira.
3.1.1. Poblaciéon Actual de Palmira

Segun reportes del DANE se mostrara la poblacion censal, para dar a conocer su
crecimiento demografico y el numero de habitantes existentes en la ciudad. Asi,
esta informacién permite saber la proporcién de consumidores potenciales existen

con respecto a la segmentacién actual y real de la empresa.

3.1.2. Poblaciéon Censal y Proyecciones de Poblacion. Periodo 1964-2005

TABLA No. 1: Poblacion Censal y Proyecciones de Poblacion. Periodo 1964-2005

CENSOS Y PROYECCION DE POBLACION DANE
, o
CENSO POBLACION | T2%8 (%)

1964 (Julio 15) 140.889

1973 (Octubre 24) 186.751 1,325

1985 a (Octubre15) 231.015 1,237

1993 a (Octubre 24) 251.008 1,086

2005 a (Junio 30) 284.470 1,1073

*2006 286.355

*2007 288.382

*2008 290.442

FUENTE: DANE Censos de Poblacion a: Con ajuste de cobertura
(1) Método exponencial para el calculo de las tasas + A11
(2) Informacion Censo1993- 2005 — Pagina Web DANE

'3 http://palmiguia.com/conozca-palmira.html#poblacion
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De acuerdo con la informacion brindada por el DANE, se puede observar que la
ciudad de Palmira ha presentado una desaceleracibn en su crecimiento
poblacional desde el afno 1993 hasta hoy, debido a factores tales como: la
emigracién laboral hacia otros lugares, siendo este factor el mas representativo,
pues segun datos del DANE el Departamento del Valle del Cauca tiene los mas
altos indices de emigracion, hacia otras ciudades y al exterior. Sus principales
causas son los altos niveles de violencia y los desplazamientos forzosos de
campesinos de zonas rurales a urbanas, lo que representa una amenaza al
desarrollo y mejoramiento de la empresa Depdsito y Concentrados Buitrdn, pues
se disminuiria la demanda de los productos balanceados para animales

impactando negativamente al sector.

TABLA No. 2: Poblacion Urbana y Rural de la ciudad de Palmira

Poblacion
Urbana Rural Total
228.122 56.348 284.470

Fuente: DANE. Anuario Estadistico de Palmira 2008

Teniendo en cuenta la informacion de la tabla de la poblacién urbana y rural de la
ciudad, se observa que la mayor concentracion de los habitantes se encuentra en
la zona urbana con un 80,19 %, aunque esto no quiere decir que sea una
amenaza para la empresa, pues esta es una zona en la que se prohibe la cria de
animales en cantidades, si no se cuenta con las condiciones adecuadas para su
produccién exigidas por la CVC, autoridad ambiental. (Art. 51 del decreto 2257 de
1986). Mientras que en la zona rural se encuentra el 19,80% de los habitantes de
Palmira, y es en ésta en donde se concentran las personas que se dedican a
actividades agropecuarias, siendo asi mismo el lugar donde se encuentran el 85%
de los clientes que demandan los productos de la empresa.
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3.1.3. Modulo de Vivienda

TABLA No. 3: Médulo de Vivienda

TIPO DE VIVIENDA

CASA TIPO OTRO TIPO DE
CASA  |NDiGena |APARTAMENTO |~;aRTO |VIVIENDA TOTAL
41917 11910 2677 69 56573

GRAFICA No. 2: Tipo de Vivienda

Tipo de vivienda
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El 78,1% de los habitantes del municipio de Palmira viven en
casa, el 17,5% en apartamento y el 4,4% en cuarto — otro
tipo de vivienda.

Fuente: DANE. Anuario Estadistico de Palmira 2008
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GRAFICA No. 3: Unidades censales con actividades agricola, pecuaria y

piscicola asociadas
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Porcentaje de viviendas rurales ocupada y con personas
presentes el dia del censo, que tienen actividad agropecuaria:
Agricola el 56,6%, Pecuaria el 81,6%, Piscicola el 3,2%. La
mayoria de las viviendas realizan simultaneamente 2 o 3 tipos
de actividad.

Fuente: DANE. Anuario Estadistico 2008

Es una ventaja que en la ciudad de Palmira el 78.1% de los habitantes tenga
casas con superficies amplias y ventilacién, ya que en algunos sectores se
dedican a las actividades de crianza de animales, siendo este aspecto una gran
oportunidad para la empresa puesto que podria aumentar la demanda de
alimentos concentrados para animales dado que no tendrian inconvenientes con el

ente regulador en la produccién de animales en la zona urbana.
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3.1.4. Tasa de Natalidad

Colombia, al igual que los paises de América Latina, muestra unos cambios en su
dinamica demogréafica que deben ser tenidos en cuenta en la formulacion de
estrategias para el desarrollo y crecimiento de las organizaciones, ya que estas
deben estar un paso adelante para ajustarse a las necesidades y requerimientos

en la segmentacién del mercado.

Es importante para toda organizacion conocer el crecimiento demogréfico de la
poblacion, ya que de esta depende su permanencia en el mercado. Siendo asi,
una variable que incide en la demanda de los productos y mejoramiento de la

empresa.

En Palmira, la tasa de natalidad ha tenido un crecimiento descendente constante
segun informacién brindada por el DANE, el cual mide el nimero de hijos nacidos
por cada mil mujeres. Lo que conlleva a decir que los hogares planifican una
familia con un menor nimero de integrantes, debido a la ocupacion del tiempo en
actividades que generen mejores condiciones de vida. En este momento esta
seria una oportunidad para la empresa dado que hay mas posibilidades de ahorro
que seran invertidos en diferentes clases de negocio que reactiven la economia de
la ciudad. Contando con la oportunidad de que uno de estos negocios sea la cria

de animales.
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TABLA No. 4: Tasa de Natalidad en Palmira. Periodo 2000-2007

TASA
_ MUJERES HOMBRES NATALIDAD
ANOS No. % No. % TOTAL (1000 HAB)
2000 2.501 51,5 2.354 48,5 4.855 17,61
2001 2.070 51,3 1.962 48,7 4.032 15,53
2002 2.175 49,5 2.214 50,4 4.389 15,48
2003 1.583 48,3 1.695 51,7 3.278 8,88
2004 1.987 49,7 2.010 50,3 3.997 13,76
2005 2.162 49,7 2.188 50,3 4.350 13,27
2006 2.201 47,0 2.482 53,0 4.683 13,10
2007 1.998 47,0 2.253 53,0 4.250 13,10

FUENTE: Secretaria de Planeacion Municipal

El andlisis de estos datos es relevante para la identificacion, caracterizacion y
descripciéon del mercado, lo que permite disefiar estrategias en forma mas precisa
y con menor grado de incertidumbre para el incremento y segmentacién del

mercado.

3.1.5. Tasa de Morbilidad y Mortalidad.

La morbilidad y la mortalidad son otras de las variables que explican los cambios
en niveles y estructura de una poblacién y, en conjunto con la fecundidad,

determinan su crecimiento natural en un afio o periodo dado.

Segun el DANE, en las ultimas décadas en Colombia han ocurrido cambios en las
condiciones de vida, que sumados a los avances en la medicina, asi como al
aumento en el conocimiento de la etiologia de las enfermedades han generado
una reduccion significativa de la mortalidad en las edades tempranas, lo que se ha

visto reflejado en un aumento en la expectativa de vida de los colombianos.
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TABLA No.5: Primeras Causas de Mortalidad General 2002 — 2007

No.

No.

No.

No.

No.

No.

12 De De De De De De LT

De Causas c % MIL

Orden asos|Casos|Casos|Casos|Casos|Casos HABITANTES

2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007

1 X95 AGRESION CON DISPARO|230 |189 (215 |202 203 270 (13,5 |94
DE OTRAS ARMAS FUEGO Y LAS
NO ESPECIFICADAS

2 121 INFARTO AGUDO DEL|63 115 (169 |ND 118 |145 (7,2 |50
MIOCARDIO

3 110 HIPERTENSION ESENCIAL|69 ND 108 [ND 63 114 |5,7 |40
(PRIMARIA)

4 J18 NEUMONIA ORGANISMO NO|ND 29 23 87 70 96 48 |33
ESPECIFICADO

5 J44 OTRAS ENFERMEDADES|ND 68 74 ND 79 75 3,7 |26
PULMONARES OBSTRUCTIVAS
CRONICAS

6 A41 OTRAS SEPTICEMIAS 26 28 48 34 63 3,1 [22

7 170 ATEROSCLEROSIS 37 15 20 ND 33 48 24 |17

8 167 OTRAS ENFERMEDADES|41 59 25 95 50 47 23 |16
CEREBROVASCULARES

9 R99 OTRAS CAUSAS MAL|36 ND ND ND ND 46 2,3 |16
DEFINIDAS Y LAS NO
ESPECIFICADAS DE
MORTALIDAD

10 Ci16 TUMOR MALIGNO DEL|56 32 29 54 47 42 2,1 [15
ESTOMAGO

11 E14 DIABETES MELLITUS NO|ND 83 ND ND 36 42 2,1 [15
ESPECIFICADA

12 150 INSUFICIENCIA CARDIACA ND 33 ND ND 37 38 1,9 [13

13 E11 DIABETES MELLITUS NO|ND ND ND ND 44 38 1,9 |13
INSULINODEPENDIENTE

14 151 COMPLICACIONES Y|ND ND ND ND 55 36 1,8 |12
DESCRIPCIONES MAL
DEFINIDAS EN ENFERMEDADES
CARDIACAS

15 X99 AGRESION CON OBJETOIND 22 16 23 27 31 1,5 |11
CORTANTE

16 C34 TUMOR MALIGNO DE LOS|29 37 ND 38 51 31 1,5 |11
BRONQUIOS Y DEL PULMON

17 C22 TUMOR MALIGNO DEL|ND 26 43 ND 29 27 1,3 |9
HIGADO Y DE LAS VIAS BILIARES
INTRAHEPATICAS

18 N18 INSUFICIENCIA RENAL(ND 16 ND ND 26 1,3 |9
CRONICA

19 C61 TUMOR MALIGNO DE LA|19 20 ND 29 28 24 1,2 |8
PROSTATA

20 111  ENFERMEDAD CARDIACA|51 75 ND ND ND 22 1,1 |8
HIPERTENSIVA

21 ENFERMEDAD 41 ND ND ND ND
CEREBROVASCULAR AGUDA
PERO MAL DEFINIDA

22 E145 DIABETES MELLITUS TIPO(83 65 65 ND ND

ADULTO
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No. No. No. No. No. No.
No. De De De De De De Uiz
De Causas c % MIL
Orden asos|Casos|Casos|Casos|Casos|Casos HABITANTES
2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007
23 INSUFICIENCIA CARDIACA|52 ND ND ND ND
CONGESTIVA
24 TUMOR MALIGNO DEL CUELLOJ|20 14 20 ND ND
DEL UTERO PARTE NO
ESPECIFICADA
25 TUMOR MALIGNO DE LA MAMA |[ND 22 32 19 ND
26 ACCIDENTE DE TRAFICO DE|41 65 65 55 ND
VEHICULO DE MOTOR Y PEATON
27 OTRAS CAUSAS MAL DEFINIDAS|36 ND ND ND ND
Y DESCONOCIDAS DE
MORTALIDAD
28 HEMORRAGIA 35 19 ND ND
INTRAENCEFALICA
29 FIBROSIS Y CIRROSIS DEL[ND 20 20 35 ND
HIGADO
30 ACC VASCULAR ENCEFALICO|ND ND 46 ND 23
AGUDO, NO ESPECIFICO COMO
HEMORRAGICO O ISQUEMICO
SUBTOTAL 965 |1033 |989 |685 |1027 |1261 |62,9 (437
RESTO 762 |669 |833 (700 (725 |745 (37,1 |258
TOTAL 1727 (1702 |1822 |1385 |1752 |2006 |100,0

FUENTE: Certificado de defuncién — Salud Publica
Nota: Las siglas que se anteponen a los casos correspondientes a la clasificacion estadistica
internacionales de enfermedades y problemas de salud.

ND: No hay datos

TABLA No. 6: 20 Primeras Causas de Morbilidad en Hombres 2007.

TASA/100
No. CAUSAS No. DE| % MIL
CASOS HBTES
1 |X95 AGRESION CON DISPARO DE OTRAS ARMAS FUEGO| 255 20,4 88
Y LAS NO ESPECIFICADAS
2 |121 INFARTO AGUDO DEL MIOCARDIO 84 6,7 29
3 |10 HIPERTENSION ESENCIAL (PRIMARIA) 56 4,5 19
4 |J44 OTRAS ENFERMEDADES PULMONARES| 49 3,9 17
OBSTRUCTIVAS CRONICAS
5 |J18 NEUMONIA ORGANISMO NO ESPECIFICADO 46 3,7 16
6 |A41 OTRAS SEPTICEMIAS 31 2,5 11
7 |I70 ARTERIOESCLEROSIS 29 2,3 10
8 |X99 AGRESION CON OBJETO CORTANTE 29 2,3 10
9 |C16 TUMOR MALIGNO DEL ESTOMAGO 27 2,2 9
10 |R99 OTRAS CAUSAS MAL DEFINIDAS Y LAS NO| 26 2,1 9
ESPECIFICADAS DE MORTALIDAD
11 167 OTRAS ENFERMEDADES CEREBROVASCULARES 25 2,0 9
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TASA/100
No. CAUSAS No. DE| % MIL
CASOS HBTES

12 |C61 TUMOR MALIGNO DE LA PROSTATA 23 1,8 8

13 |I51  COMPLICACIONES Y DESCRIPCIONES MAL| 22 1,8 8
DEFINIDAS EN ENFERMEDADES CARDIACAS

14 |E11 DIABETES MELLITUS NO INSULINODEPENDIENTE 21 1,7 7

15 |E14 DIABETES MELLITUS NO ESPECIFICADA 20 1,6 7

16 |C34 TUMOR MALIGNO DE LOS BRONQUIOS Y DEL| 20 1,6 7
PULMON

17 |150 INSUFICIENCIA CARDIACA 19 1,5 7

18 |VO3 PEATON LESIONADO POR COLISION CON| 15 1,2 5
AUTOMOVIL CAMIONETA FURGONETA

19 |C22 TUMOR MALIGNO DEL HIGADO Y DE LAS VIAS| 14 1,1 5
BILIARES INTRAHEPATICAS

20 |[N18 INSUFICIENCIA RENAL CRONICA 14 1,1 5
Subtotal 825 66,1 286
Resto 423 33,9 147
Total 1248 100,0 719

FUENTE: Certificado de defuncion — Salud Publica
Nota: Las siglas que se anteponen a los casos correspondientes a la clasificacion estadistica
internacionales de enfermedades y problemas de salud.

TABLA No. 7: Veinte Primeras Causas de Morbilidad en Mujeres 2007

TASA/
No. CAUSAS No. DE| % (100 MIL
CASOS HBTES

1 |121 INFARTO AGUDO DEL MIOCARDIO 61 8,1 21

2 |10 HIPERTENSION ESENCIAL (PRIMARIA) 58 7,7 20

3 |J18 NEUMONIA ORGANISMO NO ESPECIFICADO 50 6,6 17

4 |A41 OTRAS SEPTICEMIAS 32 4,2 11

5 |J44 OTRAS ENF. PULMONARES OBST. CRONICAS 26 3,4 9

6 |I67 OTRAS ENFERMEDADES CEREBROVASCULARES 22 2,9 8

7 |E14 DIABETES MELLITUS NO ESPECIFICADA 22 2,9 8

8 |I70 ARTERIOESCLEROSIS 19 2,5 7

9 |R99 OTRAS CAUSAS MAL DEFINIDAS Y LAS NO|[19 2,5 7
ESPECIFICADAS DE MORTALIDAD

10 |150 INSUFICIENCIA CARDIACA 19 2,5 7

11 |C50 TUMOR MALIGNO DE LA MAMA 19 2,5 7

12 |E11 DIABETES MELLITUS NO INSULINODEPENDIENTE 17 2,2 6

13 |X95 AGRESION CON DISPARO DE OTRAS ARMAS FUEGO|15 2,0 5
Y LAS NO ESPECIFICADAS

14 |C16 TUMOR MALIGNO DEL ESTOMAGO 15 2,0 5

15 |I51  COMPLICACIONES Y DESCRIPCIONES MAL|14 1,9 5
DEFINIDAS EN ENFERMEDADES CARDIACAS

16 |C22 TUMOR MALIGNO DEL HIGADO Y DE LAS VIAS|13 1,7 5
BILIARES INTRAHEPATICAS
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TASA/
No. CAUSAS No. DE| % (100 MIL
CASOS HBTES
17 |111 ENFERMEDAD CARDIACA HIPERTENSIVA 13 1,7 5
18 |125 ENFERMEDAD ISQUEMICA CRONICA DEL CORAZON |13 1,7 5
19 |N18 INSUFICIENCIA RENAL CRONICA 12 1,6 4
20 |C34 TUMOR MALIGNO DE LOS BRONQUIOS Y DEL|11 1,5 4
PULMON
Subtotal 470 62,2 |163
Resto 286 37,8 199
Total 756 100,0 425

FUENTE: Certificado de defuncién — Salud Publica
Nota: Las siglas que se anteponen a los casos correspondientes a la clasificacion estadistica
internacionales de enfermedades y problemas de salud.

En Palmira, las primeras causas de mortalidad, son aquellas producidas por
agresion con disparos de armas de fuego (13,5%). Seguido por las ocasionadas
por infarto agudo de miocardio e hipertension (ver tabla No. 6). Esto se explica a
través de los casos presentados en las tablas de morbilidad, en donde las veinte
primeras causas en los hombres, son por agresidon violenta con arma de fuego,
siendo estos los que se ven mas afectados, pues esta causa representa el 20,4%

de los casos presentados.

En el caso de la mujer, siendo ésta la que presenta menor porcentaje de
morbilidad en relacién con la del hombre, las causas de morbilidad se dan por
infarto agudo del miocardio representada por 8,1% de los casos presentados,
seguida por hipertensién esencial con el 7,7% y neumonia organismo no

especificado con un 6,6%; cuyas causas son naturales.

Estos cambios y diferencias en la mortalidad por sexo y grupos de edad, se
evidencian a través de las estimaciones que se obtienen del Censo General 2005,
y corroboran la existencia de una mayor mortalidad de los hombres en todas las
edades, debido a factores como la violencia y a ciertas enfermedades que tienen
un mayor efecto en estos. Siendo esta una variable que incide negativamente en
la demanda de los productos para la empresa “Depésito y Concentrados Buitron”,

pues los clientes de esta son en su mayoria hombres.
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3.1.6. Emigracion

La Emigracién, los nacimientos y las defunciones hacen parte de los
componentes de la dinamica poblacional la cual no es aleatoria, es selectiva por
edad y sexo como resultado de caracteristicas sociales, econémicas, politicas
imperantes en cada una de las regiones. Esta variable se divide en dos
componentes de gran relevancia que ayudan en el desarrollo de un area o pais. El
primero es la migracién interna que tiene un gran impacto en la distribucién
espacial de la poblacion y, por tanto, en el proceso de urbanizacién; el otro es la
migracién internacional que en el caso de Colombia en los ultimos doce afos,

presenta cambios importantes tanto en nivel como estructura.

Segun datos del DANE, en Colombia, ante la disminucion de la mortalidad y de la
tasa de fecundidad, los fendmenos migratorios internos han cobrado cada vez
mas relevancia para entender la movilidad geografica de la poblacién, en particular
si se tienen en cuenta sus fuertes vinculos y efectos en los planos politico, social y
econdmico. Los efectos de los movimientos migratorios son jalonados por aquellos
lugares (regiones, departamentos, ciudades, municipios y zonas rurales y
urbanas) que exhiben ventajas sociales, econémicas y culturales propias de los
grandes centros urbanos y que son los mas importantes receptores de migrantes.
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TABLA No. 8: CAUSAS DEL CAMBIO DEL LUGAR

CAUSA DEL CAMBIO DEL LUGAR RESIDENCIA
CATEGORIAS Casos % Acumulado %
Dificultad conseguir trabajo 9765 12 12
Riesgo de desastre natural 613 1 13
Amenaza para su vida 2185 3 15
Necesidad de educacion 1893 2 18
Motivos de salud 1512 2 20
Razones familiares 40941 50 70
Miembro pueblo ndmada u otra razén 24228 30 100
No Informa 13 0 100
Total 81150 100 100

FUENTE: DANE — Censo 2005

Como se observa en la tabla No. 8, de los 81.150 casos investigados se aprecia

que las causas principales de emigracion hacia otras regiones o paises se dan por

razones familiares (50%), siguiéndole en su orden las personas que son nomadas

con un 30%. La dificultad de conseguir trabajo es otra causal de emigracién, pues

las personas se desplazan en busca de una mejor calidad de vida. En otro caso, la

emigracion también se da por amenazas a la vida de las personas (3%).

GRAFICO No. 4: indices de Emigracién
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Asi mismo, el comportamiento migratorio de los colombianos hacia el exterior es
alto, segun el jefe de la Misién de la OIM en Colombia, José Angel Oropeza, quien
informé que "los 3,3 millones de colombianos que emigran en busca de un nuevo y
mejor futuro, escogen a Estados Unidos, Espana y Venezuela, en ese orden,
como los destinos favoritos". De acuerdo a lo anterior, segun el informe de la
Organizacion Internacional para las Migraciones (OIM), el Valle del Cauca es la
zona con mayor indice de emigrantes al exterior, con un total 24,1 por ciento en el
ultimo ano. Le siguen Bogota con 18,7 por ciento, Antioquia con 11.9 por ciento y
Risaralda con el 7,8 por ciento."

La emigracién de la ciudad como del resto del pais, es un factor que representa
una oportunidad para la empresa “Depdsito y Concentrados Buitrén”, pues son
personas que salen de la ciudad o del pais y envian dinero a sus familiares, el cual
se destina al sustento de la familia y la inversion en nuevos negocios, logrando asi

una mejoria en las condiciones de vida.
Teniendo en cuenta la informacidén anterior se pasa a realizar la cuantificacién de
las variables para conocer el impacto positivo 0 negativo que estas puedan causar

a la empresa “Deposito y Concentrados Buitrdn”.

CUADRO No. 9: Resumen Variables Entorno Demografico

CARACTERISTICAS A/O |AM | Am |OM | Om
Descenso de la Poblacion total de Palmira A X
Mayor Poblacién de Palmira zona urbana (80,19 %) y | O X
rural (19,80%)
Disminucién de la Tasa de natalidad O X
Comportamiento de la Tasa de mortalidad y morbilidad | A X
Aumento de la Tasa de Emigracién @) X

Fuente: Autoras

" http://www.fenalco.com.co/index.php?option=com_content&task=view&id=200&Itemid=70
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3.2. ENTORNO ECONOMICO

Actualmente uno de los problemas criticos que presenta toda organizacion
moderna es el conocimiento y la retroalimentacibn con los medios de
comunicacibn de su entorno econémico, ya que sus variaciones locales,
regionales, nacionales e internacionales pueden afectar en la toma de decisiones
que intervienen en el desarrollo y crecimiento de estas. Para ello es importante
conocer algunas variables de concentracion del sector en el cual se ubica, la tasa
de crecimiento del PIB del pais y del sector, los cuales permiten conocer su
participacion, la tasa de crecimiento del PIB por habitante como determinante del
poder de compra de la poblacién, al igual que la tasa de crecimiento del consumo
de hogares, como principales componentes de la demanda agregada. Ademas, el
analisis requiere conocer el comportamiento del nivel general de precios y su
variacion (inflacion) y de la variacion de los precios de los productos ofrecidos y de

los afines.

3.2.1. Composicion empresarial de Palmira
GRAFICA No.5: Composicion empresarial de Palmira
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Fuente: Anuario Estadistico de Palmira
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Como se observa en la Grafica No.5, las empresas que mayor participacion tienen
en el mercado son las de comercio y servicios de reparacién, siguiéndole la
industria, sector en el cual se encuentra ubicada la empresa “Depodsito y
Concentrados Buitron”. Por lo tanto, no es una amenaza muy representativa, pues
el conglomerado de empresas existentes en esta parte y las que se dedican a la
oferta de productos concentrados, hace que la empresa se preocupe por brindar
productos con calidad, mejorando de este modo su nivel competitivo en el
mercado. Incluso el fin del presente proyecto, es el mejoramiento de la
competitividad de la empresa buscando el sostenimiento de esta en el mercado.

3.2.2. Producto Interno Bruto (PIB)

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una
economia en un periodo determinado. EL PIB es un indicador representativo que
ayuda a medir el crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes vy
servicios de las empresas de cada pais, Unicamente dentro de su territorio. Este

indicador es un reflejo de la competitividad de las empresas.'

TABLA No. 9: Produccion Bruta de la Industria de Alimentos Balanceados en

Colombia
PRODUCCION BRUTA DE LA INDUSTRIA DE ALIMENTOS BALANCEADOS
(Millones de pesos) 2004=100
Codi 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 Rl i:/e)c N
odigo : : : : : 20002004 o 2000-
nual 5004

Ind. Balanceados | 1987215257 | 2.477.227.912  2.270.728648  2.365.585.947 | 2433885232  2.246.928.599  4,9% | 225%

Ind. Alimentos 25.765.474.349 | 27.106.410.085 | 27.643.022.943  28.455.969.088 | 29.507.567.767  27.695.688.847 | 3,2% 14,5%
Ind.
Manufacturera 78.905.053.380 | 82.447.146.451  81.147.410.030  91.384.874.089 | 100.110.385.674 86.798.973.925 58% | 26,9%

Fuente: Agrocadenas

' http://www.economia.com.mx/producto_interno_bruto.htm
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Teniendo en cuenta la informacion obtenida por Agrocadenas, la cual es realizada
cada cuatro anos y por este motivo no esta actualizado y solo se tiene datos hasta
el afio 2004. Se observd la industria de alimentos balanceados mostrd un
comportamiento de crecimiento variable con una tendencia positiva entre 2000 y
2004, con un crecimiento anual del 4.9%.

Durante el periodo 2000-2004, la industria pas6é de producir $1.987.215.257 a
$2.246.928.599 millones de pesos, lo que representa un aumento en su
produccién de 22,5%. Si se comparan estos crecimientos en la produccién de
alimentos balanceados con los de la industria alimenticia fue superior con 5,8%,
mientras que la manufacturera, se observa que su incremento fue menor (3,2%)
con respecto a los otros sectores. Estos datos son importantes a la hora de
estudiar el crecimiento del PIB, porque indica el nivel competitivo de las
empresas de un pais, lo cual esta muy ligado a la produccidén de las empresas
colombianas, ya que si no crecen a un ritmo mayor, significa que no se esta
invirtiendo en las empresas, y por lo tanto la generacién de empleo no crecera al
ritmo deseado. Es por ello, que es muy importante conocer el aporte del PIB de
los diferentes sectores, para conocer su aporte en competitividad.
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TABLA No. 10: Producto Interno Bruto Trimestral sin llicitos a Precios
Constantes por Ramas de Actividad Econdmica de Colombia. Anos 2004 a
2007- En miles de pesos.

.. Afios
Ramas de Actividad 2004 3005 3006 3007
1 Agropecuario, Silvicultura, Caza y 10604023 10797836 11117194 11.471.057
2. Explotacion de Minas y Canteras 3.983.081 4.066.475 4.071.536 4.257.329
3 Electricidad, Gas y Agua 2530838|  2.658.395 2738532 2.802.742
4 Industria Manufacturera 12484599| 12076951|  14382.943 15.911.040
5 Construccion 4406938| 4925345 5 656 455 6.400 645
6 ﬁg{g;’:'“ Reparacion, Restaurantes y 9374644 10051460 11162577 12 302 974
7 Transporte, Almacenamiento y 6.837.330|  7.157.516 7.895.393 8.880.665
Comunlc_at:l_on _ _
8 Establecimientos Financieros, Seguros 14921573| 15457263 15671920 16.967.120
Y SEVICIOS.
9. Servicios Sociales, Comunales y 15836779 16462204 | 16822743 17.338.356
Personales
10. Servicios de intermediacian financiera 3.662.383 3.924.922 3.661.251 4.485.962
Subtotal Valor agregado 77357 422| 80628613| 85858042 91.874.786
Impuestos excepto VA 1.885.977 1.932.045 1.963.316 2.087.816
Subvenciones 152632 491.085 545 741 598.639
IVA no deducible 3121036 3520093 4032929 1.694.075
Derechos e impuestos sobre las 1251842 1514199  1.856.331 2.206.112
importaciones
Producto Interno Bruto 83.163.645| 87.103.865| 93.164.877|  100.264.150

FUENTE: DANE.
*PIB 2007 Datos Preliminares

El Producto interno Bruto es la sumataria de los valores monetarios de todos los bienes vy
servicios producidos por un pais en un afio, o mejor, el conjunto de todo lo que produce vy ofrece
un pais en un periodo determinado.

De acuerdo a la Tabla No.10, los sectores que mas contribuyeron al PIB, fueron
industria, servicios y comercio, pues han tenido un crecimiento constante en cada
una de las actividades econdmicas. Estos datos contrarrestandolo con el
crecimiento econémico de Palmira es muy similar, ya que la ciudad esta creciendo
a un ritmo acelerado econdémicamente, debido a que se esta invirtiendo y/o

creando empresas, generando de este modo empleos para sus habitantes.

Para la empresa “Depoésito y Concentrados Buitrén”, es una oportunidad, puesto
que el poder adquisitivo de las personas esta muy ligado al crecimiento del PIB,
permitiendo disefnar estrategias para penetrar a nuevos nichos de mercados,

conservando los que ya tiene.
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3.2.3. indice de Precios al Consumidor

El indice de Precios al Consumidor o IPC, es un nimero sobre el cual se
acumulan a partir de un periodo base las variaciones promedio de los precios de
los bienes y servicios consumidos por los hogares de un pais, durante un periodo
de tiempo. De manera mas compleja se trata del indicador de la inflacién de un
pais mas conocido, y se constituye en un indicador de caracter coyuntural sobre el

comportamiento de los precios minoristas de un pais.

Técnicamente el IPC es un indice de canasta fija, correspondiente a un periodo
base en el tiempo, construido sobre una variante de los indices tipo Laspeyres,
que permite una actualizacién mas rapida de la canasta para seguimiento de
precios, segun evolucione o cambie el gasto de consumo de los hogares de un

pais.'®

TABLA No. 11: indice de Precios al Consumidor y al Productor. Periodo
1990-1999

Aiios 1930 a 2007
Fin de Periodo IPC IPP Fin de Periodo IPC IPP

1990 32,37 299 2000 8.75 11.04
1991 26,82 23,06 2001 7,65 6,93
1992 2514 17,88 2003 6.49 5.72
1994 226 20,73 2004 2.9 4 64
1995 19,47 15,43 2005 485 2,06
1996 21,64 14,54 2006 4 48 5,29
1997 17,68 17.49 2007 5,69 1,29
1999 9.23 12,71

FUENTE: Grupo Bancolombia

INDICE DE PRECIOS AL PRODUCTOR
Es el indicador coyuntural sobre los precios de los bienes en el pnmer canal de distnbucion, es
decir, precios del productor. Reporta la variacion promedio de los precios de una cesta de bienes
que se producen en el pais para consumo intemo y para exportacion, incluye sector primario y
secundario. Mo contiene sector servicios.

'® http://www.dane.gov.co/files/fags/faq_ipc.pdf
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Al observar la Tabla No. 11, se puede notar que el indicador tuvo una disminucion
durante los afios 2004 y 2005, de 4,85 a 4,48 respectivamente. Mientras que en el
2007 tuvo un aumento del 5,69, generando una amenaza para la organizacion
imposibilitando la capacidad de ahorro de las personas, llevando a una
disminucién en la producciébn de animales que requieren de alimentos
concentrados para su nutricion. Esto se esta dando, debido a la crisis econémica
actual que se presenta a nivel mundial, reflejando una baja a mediano plazo de la

economia nacional.
3.2.4. Tasa de Interés (Tasa de colocacion)

La colocacién permite poner dinero en circulacion en la economia, ya que los
bancos toman el dinero o los recursos que obtienen a través de la captacion y, con
éstos, otorgan créditos a las personas, empresas u organizaciones que los
soliciten. Por dar estos préstamos los bancos cobran, dependiendo del tipo de
préstamo, una cantidad determinada de dinero llamados intereses (intereses de
colocacién), la cual se define a través de la tasa de interés de colocacion. '’

Actualmente por la crisis econdmica presentada a nivel mundial, las tasas de
interés en Colombia han presentado altibajos, pues a finales del 2008 y principios
del 2009 la tasa estaba en un rango de 9 a 10% segun el monto de dinero y la
entidad financiera, factor que no era favorable para el empresario. Ahora, el Banco
de la Republica decreté la baja de estas en un 7%'®, para la estimulacién del
endeudamiento para que las personas gasten y asi evitar el desplome del sector
productivo.

' http://www.colombialink.com/01_INDEX/index_finanzas/55_tasadecolocacion.html!
'8 http://www.portafolio.com.co/economia/finanzas/2009-03-20/ARTICULO-WEB-
NOTA_INTERIOR_PORTA-4890574.html
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TABLA No. 12: Comportamiento Tasa de Interés Promedio Mensual

Tasa de interés promedio mensual
Efectiva anual
(Porcentaje)

Periodo: |Ene. [Feb. |Mar. | Abr. [May. |Jun. |Jul. [ Ago. | Sep.|Oct. |Nov. |Dic.
2002 11,15 {10,68 | 10,53 [9,95 |9,01 |8,32 |7,77 |78 |7,85|7,84 |78 7,64
2003 761 |77 7,7 7,67 |7,72 |7,69 |7,76 7,75 |7,73 7,75 |7,82 |7,83
2004 788 |7,76 |7,72 |7,75 |7,71 |7,76 |7,74|7,69 |7,66 |76 7,58 17,69
2005 758 732 |725 |7,21 |7,08 |7,08 |7,01|6,89 |6,73 6,35 |6,29 |6,18
2006 6,02 [589 |584 |581 |58 595 |64 624 |63 [624 |6,54 |6,63
2007 6,58 |6,65 |7,41 |726 |741 |795 8,14 /842 |8,81 |846 [8,47 |8,88
2008 9,06 [9,22 |955 9,78 |9,56 [9,7 ]9,56 9,95 |9,92 |10,02 |10,12 | 10,16
2009 9,68 |8,96

(*) Hasta diciembre de 1988, encuesta a bancos y corporaciones financieras oficina principal de Bogota D.C. A partir de
enero de 1989 corresponde a la informacién de la encuesta diaria a bancos y corporaciones financieras de todo el pais,
segun circulares 022 y 042 de 1988 de la Asociacion Bancaria. Desde el 6 de marzo de 1995, se realizan los célculos con
la encuesta diaria de la Superintendencia Financiera, segun circular 014 de 1995.

Fuente: Banco de la Republica, Subgerencia de Estudios Econémicos.

De acuerdo con la anterior informacion (Tabla No.12), las tasas de interés
representan una oportunidad para el empresario colombiano, y mas para la
empresa “Depésito y Concentrados Buitron”, ya que puede invertir en la
adquisicién de maquinaria y tecnologia, lo que ayudaria a mejorar los procesos
productivos y administrativos, lo cual contribuye al sostenimiento y desarrollo de la

organizacién, haciéndola mas competitivas en el mercado.

3.2.5. Tasa de cambio

La superfinanciera define La Tasa de Cambio Representativa del Mercado como el
indicador de referencia que marca el precio de la divisa diariamente y su
aplicacion depende exclusivamente de la oferta y la demanda de cada uno de los
agentes que la negocian. Es una tasa de reexpresion y no puede ser asimilada a
la tasa de interés de una operacion de crédito. Las entidades financieras pueden
pactar y aplicar tasas de cambio distintas a las oficiales para el cobro de las
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obligaciones adquiridas por sus clientes en divisas, siempre y cuando esas tasas,

o la forma de calcularlas, se hayan pactado expresamente en el respectivo

contrato y/o notificado oportunamente al deudor.

TABLA No. 13: Comportamiento Tasa de Cambio. Primer Trimestre 2009

TASA DE CAMBIO REPRESENTATIVA DEL MERCADO

PRIMER SEMESTRE DE 2009

DIA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
1 224359 2.420,26 2.555,89 2.544.24
2 2.243,59 2.420,26 2.555,89 2.534,99
3 2.234,81 2.450,78 2.590,97 2.451,72
4 2.234,81 2.443 67 2.588,96 2.422,71
5 2.234.81 2.469,02 2.589,48 2.422,71
6 222724 2.472,65 2.572,92 2.422,71
7 2.197.72 2.449,49 2.548,57 2.408,42
8 2.214,13 2.449,49 2.548,57 2.416,63
9 2.220,82 2.449,49 2.548,57 2.388,11
10 2.216,23 2.450,60 2.559,36 2.388,11
11 2.216,23 2.494,07 2.525,06 2.388,11
12 2.216,23 2.537,82 2.506,73 2.388,11
13 2.216,23 2.520,06 2.481,26 2.388,11
14 2.226,87 2.520,06 2.445.30 2.392,22
15 2.234,40 2.520,06 2.44530 2.394,27
16 2.249,64 2.520,06 2.44530 2.380,69
17 2.227,68 2.509,50 2.390,96 2.344,98
18 2.227,68 2.554,40 2.390,98 2.343,34
19 2.227,68 2.558,14 2.383,15 2.343,34
20 2.227,68 2.547,40 2.335,29 2.343,34
21 2.24528 2.588,31 2.340,83 2.376,38
22 2.24597 2.588,31 2.340,83 2.338,60
23 2.247,87 2.588,31 2.340,83 2.318,83
24 2.280,77 2.572,30 2.340,83 2.300,74
25 2.280,77 2.596,37 2.353,21
26 2.280,77 2.575,50 2.379,94
27 2.280,43 2.555,05 2.435,81
28 2.310,83 2.555,89 2.485,56
29 2.341,09 | --mmeeee 2.485,56
30 PRI I — 2.485,56
31 2.420,26 | --coceceoeov 2.561,21

Fuente: Superintendencia bancaria

71



Debido a diferentes aspectos que han afectado la moneda de cambio en el pais
por causas externas como la crisis econémica de Estados Unidos, ha presentado
una notable disminucién en su valor, lo que significa una oportunidad para la
empresa, ya que esta puede adquirir sus productos de materia prima a bajos
costos y maquinaria mas moderna para el proceso de produccién, pues estos

estan muy ligados al valor que tenga el délar en el mercado.

3.2.6. Tasa de Desempleo a Nivel Nacional

En Colombia en el 2008 la tasa de desempleo nacional cerré en el 10,6%. El
DANE informé también que en el trimestre noviembre 2008 a enero 2009 la tasa
de desempleo promedio fue del 11,9 por ciento, frente al 10,8 por ciento registrada
en igual periodo del afio anterior. Ibagué, capital del departamento del Tolima
(centro sur), es la ciudad que observé en enero la tasa méas alta de desempleo, al
registrar 19,0 por ciento, mientras Medellin alcanz6 el 14,6; Cali, el 14,1, y Bogota

el 10,0 por ciento."®

TABLA No.14: Tasa de Desempleo a Nivel Nacional

T Deslﬁf:hg: (%) ST Deslﬁf;gs (%)
1990 10.60% 1999 18.00%
1991 9.40% 2000 19.70%
1992 9.80% 2001 16,40%
1993 7.80% 2002 14.90%
1994 5.00% 2003 13,10%
1995 9.50% 2004 13.50%
1996 11.30% 2005 11.70%
1997 12.00% 2006 12.00%
1998 15,80% 2007 *11,15%

FUENTE: DAMNE
* Promedio Anual —Encuesta Continua de Hogares

"9 http://www.portafolio.com.co/economia/economiahoy/2009-02-27/ARTICULO-WEB-
NOTA_INTERIOR_PORTA-4845426.html
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Desde el afio 1996 hasta el 2000, se observa que las tasas de desempleo han
aumentado de un 11.3% a un 19.70% posiblemente ocasionado por la recesion
que se presento en ese momento. Mientras que desde el afo 2001 ha estado
disminuyendo en un 16.40% a un 11.5% en el ano 2007, a excepcion del 2006 que
tuvo un leve aumento. Esto puede representar una oportunidad a la organizacion
pues habria mas personas con mejor capacidad econémica para la adquisicién de

productos concentrados que brinda la empresa.

CUADRO No.10: Resumen de Variables del Entorno Econdmico

CARACTERISTICAS AO |[AM |[Am |OM |Om
Composicion Empresarial A X

Crecimiento del PIB O X
Aumento del IPC-IPP A X

Disminucién de la tasa de interés O X
Disminucion de la tasa de cambio O X
Disminucién de los niveles desempleo O X

Fuente: Autoras

3.3. ENTORNO SOCIO CULTURAL

Para seguir con el analisis del macroambiente de la organizacion, es importante
investigar las variables que intervienen en este entorno, lo cual sirve para conocer

las oportunidades y amenazas con las que cuenta la empresa.

La empresa esta compuesta por instituciones y otros elementos que afectan los
valores, las percepciones, las preferencias y los comportamientos basicos de la
sociedad definiendo las relaciones de las personas con los deméas. El mundo es
versatil y la sociedad cambia constantemente en lo que se considera formas
deseables y aceptables de vida y comportamiento, factores que intervienen en las

actitudes de los individuos hacia los productos ofrecidos por las organizaciones.
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Es por ello, que la Empresa “Depésito y Concentrado Buitron”, en la preocupacion
por su desarrollo y sostenimiento en el mercado, realiza este proyecto; con él se
desea conocer, comprender y predecir los cambios en los valores individuales y
sociales de los consumidores que puedan repercutir en la empresa positiva o

negativamente. Para ello, se analizaran las siguientes variables:

3.3.1. Situacion Social y Perspectivas de Desarrollo Social de la Poblacion

En Colombia se presenta una situacion interna conflictiva debido a los altos
indices de pobreza que presenta el pais y toda América latina, pues este
fenémeno es muy complejo debido a que afecta la disminucion del bienestar
individual y colectivo impidiendo no solo la capacidad de comprar bienes o
servicios, sino también, el satisfacer las necesidades bésicas, tales como la
alimentacion, el vestir, el acceso a vivienda, salud, educacién entre otros, aspecto
que no es conveniente para la organizacién, puesto que el individuo esta en
busca de suplir sus necesidades  primordiales, desviando sus recursos

econdmicos a la solucion de su problematica.

De acuerdo a la publicaciéon realizada por el diario el pais, la regibn que mas
necesita de ayuda es el Chocd, pues su indice de pobreza se encuentra cerca del
50%. Siguiéndole sucre, Narifio y Boyacéd segun el Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo (Pnud). Pues de los 43.000.000 de habitantes que tiene

el pais, segun el censo del 2005, 17.000.000, viven en condiciones de pobreza.
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3.3.2. Necesidades Basicas Insatisfechas — Nivel Nacional

TABLA No. 15: Necesidades Basicas Insatisfechas — Nivel Nacional

Necesidades Basicas Insatisfechas Censo (%)

NG 1973 [ 195 | 1993 | 2005
Personas con NBl 705 432 33,8 216
Dos o mas NEB 449 214 149 10,6
Vivienda Inadecuada 3.2 12.9 11,6 10,4
Senvicios Publicos Inadecuados 303 20,9 10,5 74
Hacinamiento Critico 3 19,0 154 1.0
Inasistencia Escolar 3.0 11,2 6.0 36
Alta Dependencia Econdmica 291 133 128 1.2

FUENTE: DANE - Censo 2005



GRAFICA No. 6: Necesidades Basicas Insatisfechas

Personas con NBI: Segun los a0
resultados del censo 2005, el 27 6% 103
de la poblacion del pais presentd
necesidades basicas insatisfechas,
disminuyendo en 62 al censo de
1993 (35,8%)

Porcentaje

107 108K 1008 005

FUENTE: DANE-Censo 2005
UENTE: DANE - Censo 2005

Personas con dos o mas NBI
En Colombia, el 106% de las
personas viven en hogares
con dos 0 mas necesidades
basicas insatisfechas; frente al
censo de 1993 (149%),
disminuyoen4 3%

Porcenitaje

1873 1625 1823 2005
canao

FUENTE: DANE-Censo 2005
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TABLA No. 16: Necesidades Basicas Insatisfechas por Departamentos

Departamento | Urbano | Rural | Total | Departamento Urbano Rural | Total
NORTE DE

ANTIOQUIA 154 471 226 SANTANDER 224 582 30,3
ATLANTICO 238 422 24,6|QUINDIO 151 223 16,0
BOGOTA 9.1 278 92| RISARALDA 123 313 16,6
BOLIVAR 40,3 66,9 46,6| SANTANDER 134 454 219
BOYACA 1410 49,01 307|SUCRE 467 695 54,9
CALDAS 133 289 17,7 TOLIMA 196 508 29,8
CAQUETA 334 590| 416|VALLE 140 258 15,6
CAUCA 240 616| 464 ARAUCA 308 650 349
CESAR 35,6 66,6| 445| CASANARE 261 576 35,6
CORDOBA 425 76,1 59,0 PUTUMAYO 262 441 348
CUNDINAMARCA 15,2 322 212 SANANDRES 509 153 409
CHOCO 82,3 75,2 79,1 AMAZONAS 307 989 441
HUILA 218 488 32.6| GUAINIA 453 811 60,4
GUAJIRA 404 919| 652| GUAVIARE M 613 39,9
MAGDALENA 39,9 650 476|VAUPES 403 884 54,3
META 202 444 248|VICHADA 46 843 66,7
NARINO 239 594| 438

FUENTE: DANE - Censo 2005

Como se observa en las Tablas No.15 y No.16 mas del 50% de las necesidades
basicas insatisfechas han disminuido segun el censo del 2005, pues su nivel de
vida ha mejorado por las ayudas ofrecidos por el gobierno como la disminucién del
desempleo, los subsidios de vivienda, educacién entre otros, esto se concluye de
acuerdo a datos establecidos por el DANE. Esto es de gran importancia para las

empresas, pues las personas van a destinar su dinero al ahorro o la inversion.
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TABLA No. 17: Estimaciones de Pobreza e Indigencia en Colombia. Periodo
2002-2005

NACIONAL | URBANO RURAL

2002 57,00 50,20 75,10

2003 50,70 46,30 62,90

POBREZA 2004 52,70 47,30 67,50
2005 49,20 42,30 68,20

2002 20,70 15,50 34,90

2003 15,80 12,60 24,60

INDIGENCIA 2004 17,40 13,70 27,60
2005 14,70 10,20 27,50

(1) Las estimaciones 2002-2004 han sido ajustadas frente a las publicadas previamente por la
MERPD teniendo en cuenta que: a) El DANE publicé las cuentas nacionales definitivas 2002 (antes
se hacian “ajustes a cuentas nacionales” usando las provisionales 2002), b) se han hecho nuevas
estimaciones de crecimiento del PIB para 2003 (4,11% en vez del 4,27%)

(2) Para fines de “ajuste a cuentas nacionales, se basa en el crecimiento estimado por el DANE
para los tres primeros trimestres de 2005 vs. los tres primeros del 2004: 5,1%.

Fuente: Departamento Nacional de Planeacién (DPN)

De acuerdo con la Tabla No. 17, se observa que la pobreza y la indigencia a nivel
nacional entre el afio 2002 al 2005 ha presentado una disminucién en un 15,8% y
un 40,8% respectivamente. Teniendo en cuenta la anterior apreciacién, los datos
contrastan con los niveles de indigencia y pobreza a nivel rural los cuales al
comparar la informacién evidencia una reduccién de sélo el 10% en el indice de

pobreza y un 26% del indice de indigencia.

Hay que tener en cuenta que a pesar que la pobreza y la indigencia estan
disminuyendo, no se debe dejar de lado que todavia existen niveles de miseria en
el pais, lo que genera una amenaza menor para la empresa “Depdsito y

Concentrados Buitron”.
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3.3.3. Tendencias del Comportamiento del Salario Minimo.

La legislacién colombiana define al salario minimo como “el salario que todo
trabajador tiene derecho a percibir para subvenir a sus necesidades normales y a

las de su familia.

Una de las cosas para que el salario minimo se designe es equilibrar el poder
adquisitivo del consumidor para suplir sus necesidades basicas, y esta muy

relacionado con los precios de los productos ofrecidos por el mercado.

TABLA No. 18: Salario Minimo Legal Diario y Mensual y Variacion Anual.

Salario Minimo Salario Minimo L

Ajio Diario Mensual Uﬂ";‘"““
(Pesos Comientes) | (Pesos Comentes)

1990 1.367,00 41.010,00 26
1991 1.724.00 51.720,00 26,06
1992 2.173,00 65.190,00 26,04
1993 2.717,00 81.510,00 25,03
1994 3.290,00 98.700,00 21,09
1995 3.964.00 118.920,00 20,5
1996 4.737,50 142.125,00 19,5
1997 5.733,00 171.990,00 21,02
1998 6.794.20 203.826,00 18,31
1999 7.882,00 236.460,00 16,01
2000 8.670,00 260.100,00 9,99
2001 9.533,33 286.000,00 9,95
2002 10.300,00 309.000,00 8,04
2003 11.006,66 332.000,00 744
2004 11.933,33 358.000,00 7,83
2005 12.716,66 381.500,00 6,56
2006 13.600,00 408.014,00 6,95
2007 14.456,66 433.700,00 6,29
2008 15.383,33 461.500,00 6,41

FUENTE: DANE

De acuerdo con la Tabla No. 18, donde se relaciona las variaciones que se han
presentado en el salario minimo legal, se observa que desde el afno 1999 bajé
hasta un 16,01%, reduciéndose gradualmente hasta llegar actualmente al 6,41%.

Lo que permite identificar que es una amenaza débil, pues a pesar de que se ha
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disminuido, en el mercado existen clientes reales y potenciales que devengan un

salario permitiéndoles comprar los productos que se hallan en el mercado.

3.3.4. Educacion

En Palmira se esta implementando un sistema de gestion de calidad en el sector
educativo tanto publico como privado para su mejoramiento, y brindar al mercado
personas capaces de socializar y emprender proyectos productivos para el
mejoramiento social de la ciudad y la calidad de vida de los individuos.

TABLA No. 19: Establecimiento Educativos Zona Urbana y Rural - Aho 2007

MATRICULA POR NIVEL, POR SECTOR Y POR ZONA
NIVEL URBANO RURAL N
Oficial | No Oficial| Subsidiada | Oficial | No Oficial| Subsidiada | OTicial | Oficial | Total
Prejardin 3 0 730 0 0 a8 0 0 778 778
Jardin 4 32 543 2 0 72 1 35 315 950
Transicion 5 2667 | 1.053 9 752 208 64 3532 1.261 793
BasicaPrimaria | 16.653] 4.141 234 5211 | 1.003 178 22274 | 5144 | 27.418
E:gfrfdari . 14.180| 3510 204 2821 | s 3 17.254 | 4312 | 21586
Media 4817 | 1.434 56 667 263 8 5,548 1.697 7.245
Discapacitados L H H 0 0 o o g0 o a0
Ciclos 1.851 | 1.990 58 213 0 0 2122 1.990 4112
Totales 40,300 13.701 603 9.664 | 2.396 288 50.855 | 16.097 | 66.952

FUENTE: Secretaria de Educacion Municipal

Palmira se ha destacado por la gran cantidad de establecimientos educativos
enfocados a brindar capacitacién para el mejoramiento y surgimiento a nuevos
estandares de calidad de vida, ya que al tener un nivel alto de educacion los
ingresos de las personas aumentarian originando la inversibn en proyectos
productivos o creacién de empresa. Para la empresa es una oportunidad, puesto
qgue en el mercado laboral habrd mas personas para brindar sus conocimientos y

capacidades generando un mejoramiento en la competitividad de estas.
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TABLA No. 20: Numero de Establecimientos Educativos 2007

EDUCACION URBANAS RURALES TOTAL
Colegios Oficiales g2 **33 115
27 Instituciones
Formal
Colegios Privados 113 13 126
Universidades 8 0 i}
Total 183 66 249

FUENTE: Secretaria de Educacién Municipal

Palmira tiende a un mejoramiento en el desarrollo de socio-econémico, pues
cuanta con 249 establecimientos que mejoran las condiciones intelectuales de las
personas, haciendo las mas exigentes en los bienes y servicios que demanda a
las empresas. Aspecto que es muy importante por su gran numero de fututos
profesionales que pueden aportar al mejoramiento de las empresas y también se
puede considerar como futuros clientes potenciales. Sin embargo, se muestra una
desercién a nivel profesional del 9,5% del total de estudiantes en este campo,

aspecto que no es tan significativo y no representa una amenaza para la empresa.

CUADRO No. 11: Resumen Variables Entorno Socio Cultural

CARACTERISTICAS A/O |AM |Am |[OM |Om
Disminucion de los indices de Pobreza X
Disminucion de los indices del salario minimo | A X

Alto nivel educativo O X

Fuente: Autoras
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3.4. ENTORNO JURIDICO - POLITICO

La relacion que existe entre estos entornos son las leyes y regulaciones que
gobiernan el ejercicio de las empresas, que las afectan.

3.4.1. Situacion Politica de Colombia

Colombia es un Estado social de derecho (democratico), donde el ciudadano tiene
mas participacion en las decisiones politicas, esto se da gracias a la promulgacién
de la constitucién politica de Colombia. Lo que permite en el campo empresarial
que todos los entes que estan en el mercado se rijan por politicas de equidad y
progreso de las empresas, sin llegar a crearse monopolios de empresas

imperantes que quieren abarcar con la mayor parte de organizaciones pequenas.

Un pais con politicas claras refleja estabilidad y seguridad en el exterior, es por
ello que una de las politicas que ha mejorado la imagen del pais en el extranjero
es la seguridad democratica, esta ha logrado disminuir los altos indices de
violencia y narcotrafico en el pais, quitando el paradigma que se tenia en el

extranjero acerca del conflicto interno.

Toda organizacién deseosa de mejorar su competitividad en el mercado, debe
conocer las politicas que rigen a un pais, en el caso de Colombia las politicas del
presidente que rigen por los ocho afos de su mandato son:

Plan nacional de desarrollo 2003-2006. Hacia un Estado de gobierno

comunitario:?°

e Brindar Seguridad democrética

e Impulsar el crecimiento econémico sostenible y la generacion de empleo.

20 http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/GCRP/PND/PND.pdf
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e Construir equidad social.

e Incrementar la transparencia y eficiencia del estado.

En su segundo periodo de mandato, su plan de desarrollo 2007-2010. Estado

comunitario — Desarrollo para todos.

e Estado Comunitario: Desarrollo para todos

e Politica De Defensa Y Seguridad Democratica

e Reduccién De La Pobreza Y Promocién Del Empleo Y La Equidad

e Crecimiento Alto Y Sostenido: La Condicion Para Un Desarrollo Con
Equidad.

e Gestion Ambiental Y Del Riesgo Que Promueva El Desarrollo Sostenible

e Un Mejor Estado Al Servicio De Los Ciudadanos

e Dimensiones Especiales Del Desarrollo

Estas politicas de gobierno, a pesar de que son tan variantes, son muy
importantes para todo empresario e inversionistas deseosos de invertir en un pais,
ya que si se cumplen mejorarian la situacién econémica del pais, empresario,

inversionista y habitantes.

3.4.2. Situacion Juridica de Colombia

La situacion juridica de Colombia esta constituida por todas las normas que
influyen directa e indirectamente en la empresa, ya sea con el fin de dar proteccién
o imponer restricciones. Ademas, cabe resaltar que toda organizacién necesita de
sus derechos para poder funcionar internamente y estabilizar y mantener sus
relaciones externas, pues con esto se logra el mejoramiento de la imagen
empresarial del pais. La empresa “Depoésito y Concentrados Buitron”, es una
organizacién que cumple con todas los requerimiento exigidos por el Estado para

el desarrollo de su actividad teniendo en cuenta las condiciones adecuadas para la
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elaboracion y fabricacidén de alimentos balanceados, con el fin de evitar sanciones

que lleven a la organizacion al declive.

3.4.3. Principales Normas Juridicas que Inciden en las Organizaciones

Las normas juridicas que inciden en una organizacion son de diferente indole, ya
que las hay comerciales, penales, laborales, civiles fiscales, las cuales tienen su
origen en la constitucion politica y otras especiales, segun la actividad a que se
dedica la empresa. La constitucidén politica garantiza la libertad de empresa y la
iniciativa privada dentro de los limites del bien coman (Art. 333), la legislacion
Comercial controla el comportamiento de las empresas, la legislacion comercial
estan basada en el Codigo de Comercio compuesto por seis libros. La legislacion
laboral regida por el Codigo Sustantivo del Trabajo (Art. 1 C.S.T.). Legislacién
Penal, que sustenta bajo el Codigo Penal que regulan el comportamiento del
comerciante imponiendo sanciones por delitos como alteracion y modificacion de
calidad, cantidad, peso o medida, panico econémico, dafo en materia prima y
producto agropecuario e industrial; usurpacion de marcas patentes, uso ilegitimo
de patentes; exportacion ficticia, dafos en los recursos naturales, contaminacién
ambiental, violacion de la libertad de trabajo ; violacion de los derechos de reunién
y asociacion. La Legislacion Fiscal establece el sistema tributario del pais, esta
contenida en la ley 75 de 1986. Pero el principal interventor es el Estado.

Mediante estas normas las organizaciones estan amparadas, porque permite la
equidad y transparencia en sus actividades, asi mismo también estan regidas por
leyes que condenan algun comportamiento indeseable de las empresas. Para
Deposito y Concentrados Buitron es muy importante la existencia de estas
normas, ya que puede establecerse como empresa y competir legalmente
teniendo en cuenta sus obligaciones con las leyes. Para ello, se deben tener en
cuenta las siguientes leyes, normas y decretos que pueden regir este sector:
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3.4.3.1. Ley 905 del 2004

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion del
desarrollo de la micro, pequena y mediana empresa colombiana y se dictan otras
disposiciones.

Esta ley promueve el funcionamiento y crecimiento de las micro, pequenas y
medianas empresas, para el mejoramiento de la competitividad de estas a través
de programas ofrecidos por las entidades de caracter estatal.

3.4.3.2. Decreto 2950 del 2005

Por el cual se reglamenta parcialmente la Ley 963 de 2005 “por la cual se instaura
una ley de estabilidad juridica para los inversionistas en Colombia”.

El objetivo de esta ley permite a los inversionistas nacionales y extranjeros
mantener las reglas de juego que los motivaron a realizar su inversién. se
consigue por conducto de la celebracién de un contrato entre el inversionista y el
Gobierno Nacional. Los contratos se denominan contratos de estabilidad juridica.
Y Sirven para atraer la inversién de éstos a determinados proyectos o empresas

del pais.

3.4.3.3. Ley 100 de 1993. Sistema de Seguridad Social Integral

Por medio de esta ley se crea el sistema de seguridad social integral y se dictan

otras disposiciones.

Mediante ésta ley se brinda principalmente al empresario la oportunidad de dar a
terceros la administraciéon de la seguridad social a través de las cooperativas
asociadas de trabajo (CTA) las cuales se encargan de administrar la salud,
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pensidn, riesgos profesionales y caja de compensacién, puesto que son entidades
especializadas en ello. Con esto, el empresario se libera de responsabilidades
frente a los riesgos de salud de su personal en el lugar de trabajo.

En el pais existen leyes que mejoran las condiciones de funcionamiento de las
empresas, las cuales incentivan al empresario a seguir en la lucha por sostenerse
en el mercado, pues encuentran en estos beneficios para el crecimiento de sus

organizaciones.

CUADRO No. 12: Resumen de las variables del Entorno Juridico-Politico

CARACTERISTICAS A/O |[AM |Am |[OM |Om

Situacion politica de Colombia

Situacion Juridica de Colombia

Ley 905 del 2004

Decreto 2950 del 2005

Ol Ol O] O] O
X| X| X| X| X

Ley 100 de 1993 Sistema de seguridad social

integral

Fuente: Autoras

3.5. ENTORNO TECNOLOGICO

Uno de los factores que intervienen en la competitividad de una organizacién es
la tecnologia, porque permite mayor productividad y bajos costos de produccién.
Por lo tanto, es claro que las exigencias del mercado hacen que la tecnologia sea
un elemento imprescindible del ente para su continuo desarrollo. Pero también
tiene aspectos negativos ya que al invertir en tecnologia la empresa tiene que
incurrir en altos costos de capacitacién e implementacion, asi mismo se reducen
puestos de trabajo lo que ocasiona incertidumbre en el clima organizacional de la

empresa.
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Es por ello, que cualquier empresario debe tomar conciencia que en el mercado
competira con empresas que se encuentran fuertemente equipadas con
tecnologia de punta permitiéndoles de una manera eficiente optimizar costos,
estandarizar la calidad en el producto y tener informacién eficiente y oportuna
para la toma de decisiones. Por ello debe tener muy en cuenta la implementacion
de nuevas herramientas tecnoldgicas en su organizacion, que le ayuden a
mejorar su situacion en el mercado, pues como el mundo es cambiante y la nueva
tendencia es la globalizacién que busca una Unica economia de mercado, se
debe hacer uso de mecanismos que optimicen los procesos administrativos y
productivos, que permiten realizar negociaciones con diferentes clientes
acortando distancia y tiempo, logrando ser reconocidas en el mercado por sus
relaciones establecidas en las transacciones de productos.

Hay que recordar que la economia es globalizada y presenta una caracteristica
de libre mercado, lo que obliga a las empresas a estar al tanto de lo que acontece
en su entorno, por lo que mientras mas preparada se encuentre una empresa, se
tendran mayores herramientas para hacer frente a la competencia local, nacional
e internacional. No solo la tecnologia se encuentra en los equipos materiales, sino
también en el personal pues si no se capacita para estar al dia puede llevar a la

empresa al declive.

Si una organizacién no quiere quedar rezagada y desea crecer debe aceptar los
cambios e involucrarse dia a dia con la tecnologia de punta mejorando asi los

productos que ofrece al mercado.

Para la empresa “Depédsito y Concentrados Buitrén”, es muy importante
actualizarse en cuanto a tecnologia se refiere, puesto que carece de equipos
modernos que le permitan producir a bajos costos, en comparacion con la
competencia. Aunque cuenta con sistemas informativos como es el Internet y
programas contables (CG1) que le permiten tener informacién a tiempo para la
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toma de decisiones, los que se complementan a su vez con la capacitacion formal

gue se da a los empleados administrativos.

Para el proceso productivo de alimento concentrado para animales, en una
empresa de un perfil como el de “Depdsito y Concentrados Buitron” se utiliza la

siguiente maquinaria:

e Molino de martillos (cap 4 ton/ hora)

e Mezcladora horizontal (cap 3 ton/hora)

e Elevador de canijilones (cap 10 ton/hora)

e Tolva de alivio (cap de almacenamiento 1000 kl)

e Tanque de almacenamiento (cap de almacenamiento 10.000 kl)

A continuacién se muestran algunos de las maquinas utilizadas en el proceso.

Molino:

Este molino tiene un acoplamiento directo entre motor y rotor, con martillos con
puntas endurecidas y bastidor para ajustes de criba con broche de cierre rapido.
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Mezcladora horizontal:

En el caso de herramientas, es de suma importancia la utilizacion de las basculas
electrénicas y cosedoras, las cuales hacen parte para la elaboracion, fabricacion y

empaque del producto final.

La demanda de productos balanceados para animales en algunos casos se hace
en presentacién granulada. Para satisfacer esta necesidad, la empresa en el
momento no cuenta con maquinaria disponible, y adquirirla es bastante costoso,
por ello una de las recomendaciones que se hacen es captar este nicho de
mercado a través de la comercializacion de productos de otras marcas que Si
posean alimento peletizado, lo que permita hacerle frente a las amenazas que se

encuentran en el mercado.

A continuacién se muestra la maquina que requiere la empresa:
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Maquina Peletizadora

Las peletizadoras de la serie 1PR estdn disefiadas para la produccion de

granulados por medio de corte "en seco" de los hilos extruidos.

La base de la maquina es totalmente de acero. La cdmara de corte es fabricada

de placas de acero soldadas, normalizada y recubierta de un bafo galvanico muy

resistente a la oxidacion. La boca de Alimentacion es totalmente de acero

inoxidable. Las cuchillas se fabrican de acero al cromo-carbén y van templadas a

56/58 Rc y rectificadas.

Estos equipos son utilizados en combinacién con una extrusora, para producir

granos o "pellets" de tamafno uniforme. Las peletizadoras estan equipadas con un

motivariador electronico de velocidad que les permite acoplarse a cualquier

velocidad de extrusion. Todos los controles estan concentrados en una sola zona

para facilitar la operacién y supervision del equipo.

CUADRO No. 13: Resumen de las Variables del Entorno Tecnoldgico

CARACTERISTICAS AlO |AM |Am |[OM |Om
Tecnologia de punta A X

Capacitacion de Personal O X
Sistemas de Comunicacion e Informacion O X

Fuente: Autoras
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3.6. ENTORNO ECOLOGICO

La organizacién al realizar un analisis de su macroambiente debe integrar en este,
al entorno ecolégico, dado que este ayuda a conocer las oportunidades y riesgos
asociados a cuatro tendencias del entorno natural: la escasez de materias primas,
el costo creciente de la energia, el aumento de los niveles de la contaminacién y el

cambio en el papel de los gobiernos.

Palmira cuenta con una ubicacion que permite disfrutar de su agrodiversidad, lo
que la hace atractiva para inversionistas nacionales y extranjeros y lo que
posibilita la adquisicion de muchas materias primas a menores precios (miel de
purga, millo, maiz valle, entre otros). Al mismo tiempo cuenta con cercania al
puerto de buenaventura, situado en el mismo departamento y por el cual llegan las

materias primas mas importantes para producir el bien final.

3.6.1. Posicion Geografica

Palmira se encuentra localizada en la region sur del Departamento del Valle del
Cauca. Su cabecera esta situada a 3° 31’ 48" de latitud Norte y 76° 81’ 13" de
Longitud al Oeste de Greenwich.

3.6.2. Limites politicos y geograficos

Norte: Municipio de El Cerrito, Este: Departamento del Tolima, Sur: Municipios de
Pradera y Candelaria, Oeste: Municipios de Cali, Yumbo y Vijes.

3.6.3. Climatologia y Superficie

El area Municipal es de 1.162 km? de los cuales 19.34 Km? corresponden a la

zona urbana.
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Sus pisos térmicos que van desde el frio (Paramo de las Hermosas) hasta la zona
calida del Valle del Rio Cauca, distribuidos de la siguiente forma:

TABLA No. 21: Climatologia y Pisos Térmicos

Clima Extension (Km?) Proporcién (%)
Calido 383 33.0
Medio 242 20,8
Frio 239 20,6
Paramo 298 256

FUENTE: Secretaria de Planeacion Municipal

En el area municipal se distinguen claramente 3 zonas topograficas diferentes:

TABLA No. 22: Zonas Topograficas

Zona Km2 FPorcentaje
Plana 05,0 43,5
Fiedemonte 201,59 17,3
Alta montafia 455.5 392

FUENTE: Secretaria de Planeacion Municipal

Su temperatura media es de 23 grados centigrados y su altura sobre el nivel del
mar es de 1.001 metros. En Palmira se distinguen dos zonas localizadas hacia la
media ladera en las cuales la precipitacion media anual alcanza valores de 2.000
mm y 2.100 mm, convirtiéndose asi en las areas mas humedas del municipio.
Dichas areas son: Cuenca media del rio Nima y parte alta de la cuenca del rio
Aguaclara.
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3.6.4. Principales Afluentes Hidrograficos

Numerosos rios y quebradas descienden de la Cordillera Central tributando sus
aguas a las extensas planicies dando un bondadoso riego a los cultivos, para
desembocar finalmente en el rio Cauca.

A continuacion se presenta el inventario de reglamentacion de corrientes

superficiales:

TABLA No. 23: Principales Afluentes Hidrograficos

- Caudal
Corriente Reglamentada Asignado(lis)

Rio Aguaclara 1.257

Rioc Amaime 1.087

Rio Bolo 4948

Rio Frayle 6.300

Rio Nima 2.253

Rio Parraga 3.218
Quebrada Guali 33
Quebrada Los Megros 32
Quebrada Vilela 217
Quebrada |la Zapata 1
Zanjon Mirrifiao 88
Zanjon Rozo 381
Zanjon Zamorano 60
Lanjon Zumbaculo 3

FUENTE: CVC Grupo Recursos Hidricos.

La ubicacion de la ciudad es un aspecto importante, ya que por su ubicacién, clima
y afluentes, hacen que cuenten con materias primas necesarias para la fabricacion
de productos balanceados para animales. Ademas, se debe mencionar que en la
fabricacion se utilizan averias de otros productos, es como un reciclaje de estos
para la produccion. Por lo tanto, no genera contaminacion, sino al contrario esta

ayudando a la limpieza del medio ambiente reutilizando ese tipo de material.
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CUADRO No. 14: Resumen de Variables del Entorno Ecolégico

CARACTERISTICAS A/O |[AM |Am |[|OM |Om
Posicion Geogréfica O X
Clima y superficie O X
Principales afluentes hidrograficos O X

Fuente: Autoras

3.7. Aplicacion de la Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (MEFE)

Esta matriz permite la evaluacién de los factores externos que intervienen en el
mercado y que pueden afectar positivamente o negativamente a la empresa. En
esta, se escogen las oportunidades y debilidades mas relevantes para la
organizacién con el fin de evaluarlas y conocer el impacto que estan ocasionando

a la empresa “Deposito y Concentrado Buitrén”.
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3.7.1. Diseno de la Matriz MEFE

CUADRO No. 15: Matriz de Evaluacién de Factores Externos (MEFE)

OPORTUNIDADES PESO | CALIFICACION | o OTAL

Descenso en el crecimiento de la 0.08 4 0.32
poblacion de Palmira
Buenas relaciones con los clientes. 0.12 3 0.36
Maquinaria y tecnologia disponible 0.07 3 0.21
Disminucion en las tasas de cambio 0.10 4 0.40
Disminucion en las tasas de interés 0.10 4 0.40
Disminucién del Desempleo 0.05 4 0.20
Ley 905 de 2004 0.07 4 0.28
AMENAZAS
Crisis Econdémica actual 0.10 2 0.20
Tecnologia de punta de la competencia 0.08 2 0.16
Productos sustitutos 0.04 1 0.04
Inestabilidad en las Politicas fiscales del 0.03 2 0.06
pais
Crecimiento en el IPC-IPP 0.06 2 0.06
Tendencia del porcentaje de aumento del 0.04 1 0.04
Salario Minimo
Disminucion de la Pobreza 0.06 2 0.12

TOTAL 1 2.85

Fuente: Autoras

El resultado en la aplicacién de la matriz MEFE es de 2.85 lo que significa que la
empresa tiene muchas oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el
mercado de produccion de alimentos balanceados para animales. Pero para que
haya un mejor desarrollo, no debe dejar de lado las amenazas existentes y buscar

la forma de contrarrestarlas y logrando asi, ser mas competitiva en el mercado.

Por lo tanto, la empresa debe implementar mejores procesos que eleven su nivel

de competitividad frente a las demas empresas, para que asi, la situacion
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econdmica no repercuta tanto en el crecimiento de la empresa y por ende no la

rezague en el mercado.

3.7.2. Matriz Integrada de Entornos

El andlisis de la integracion de entornos es una herramienta de gran utilidad para
comprender el crecimiento o declive de un mercado, en consecuencia, la

posicién, potencial y direccionamiento de un negocio.

La matriz integrada de entornos es una herramienta de medicién de negocios que
sirve para evaluar el mercado en el que se encuentra la empresa, y del mismo
modo aporta en la construccion de un marco para analizar una situacién que
pueda afectar la organizacién, ademas es de gran utilidad para revisar o disenar

estrategias que le permitan permanecer en el mercado.
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CUADRO No.16: Matriz Integrada de Entornos

MATRIZ INTEGRADA DE ENTORNOS

DEMOGRAFICO ECONOMICO SOCIO/CUL | JUR/POL TECNOLOGICO | ECOLOG.
1.1. Descenso del 21.La 3.1. Niveles | 4.1. 5.1. 6.1.
crecimiento composicién de pobreza | Situacién Tecnologia de | Ubicacién
poblacional de la empresarial de | del pais. Politica de | punta de los geografica,
ciudad de Palmira Palmira se Colombia. competidores. | dela
encuentra en el ciudad de
sector servicio Palmira.
e industria.
1.2. Ubicacién de la | 2.2. El 3.2. 4.2. 5.2. 6.2.
poblacion en las crecimiento del | Descenso Politicas Capacitacion Variedad
zonas urbanas con | PIB del fiscales del | del personal. en el clima.
un 80,19% y en las porcentaje | Pais.
zonas rurales en un anual en el
19,80%. salario
minimo.
1.3. Descenso en el | 2.3. Aumento 3.3. Alto 4.3. laley 5.8. 6.3. Posee
crecimiento de la en los precios | nivel 905 del Mejoramiento | numeroso
natalidad al consumidor y | educativo 2004, en los rios.
productor. beneficiaa | sistemas de
las informacion de
pequenas y | la empresa.
medianas
empresas
1.4. Aumentodela | 2.4. 4.4.
tasa de mortalidad y | Disminucién de Decreto
morbilidad. la tasa de de 2950 del
interés y Tasa 2005, el
de Cambio cual brinda
estabilidad
juridica
para el
inversionist
a.
1.5. Elaumentoen | 2.5. 3.5.ley 100
la emigracion Disminucién de 1993.

del desempleo

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 17: Resultado de la Matriz de Integracion de Entornos

VARIABLE

ANALISIS

1.1+2.5+3.3

El descenso en el crecimiento de la poblacién de Palmira
es positivo dado que mediante esta hay méas
posibilidades de empleo para las personas, lo que
apoyado en el alto nivel educativo de las personas
genera iniciativas de negocio reactivando asi la
economia del sector.

1.2+3.1+3.3

En Palmira el 80% de la poblacion se encuentra en la
zona urbana, en donde existen muchos entes educativos
que brindan altos niveles de educacion al usuario y que si
son utilizados contrarrestan los niveles de pobreza del
pais, pues la gente tendra mas iniciativa de negocio en
sectores como agropecuario.

1.3+1.4+1.5+3.1+5.1

Debido al descenso en las tasas de natalidad, el aumento
de las tasas de morbilidad y mortalidad, los niveles de
pobreza pueden disminuirse dado que habra menor
concentracién del dinero en unos pocos, mayor
posibilidad de ahorro e inversion y el empleo puede
darse a otras personas que lo necesitan, mejorando asi
la calidad de vida de las personas de la ciudad, lo que si
va apoyado con politicas sociales equitativas mejora las
condiciones de las personas.

2.142.2+42.3+4.2+6.1

La composicion empresarial de la ciudad esta mejorando
competitivamente (nuevas empresas y crecimiento de las
misma), lo que se ha dado gracias a un factor
determinante como la ubicacién geogréfica de la ciudad,
la que debe seguirse aprovechando para mejorar la
situacion econdémico de esta, con el fin de contrarrestar
factores negativos como el crecimiento del IPC y del IPP
y demas politicas fiscales, para lograr un aumento en el
PIB de la ciudad contribuyendo asi al del mismo pais.

2.3+4.2+4.3+4.4

la crisis econdémica que se esta presentando a nivel
mundial, ha llevado al aumento en los indices como el
IPCy el IPP y a que se establezcan politicas fiscales méas
exigentes para el empresario, estas pueden ser
contrarrestadas con la ley 905/04c c y el decreto
2950/05 que benefician a los pequenios empresarios en
la creacion de nuevos negocios, lo que es una variable
que inciden directamente en la iniciativa empresarial,
pues fomenta la creacion de nuevos entes econémicos
que reactiven la economia.

2.4+5.145.3

Teniendo en cuenta que las tasas de interés y de cambio
han estado a la baja, representan una oportunidad para
que la empresa realice préstamos con el fin de innovar
en tecnologia y maquinaria moderna, permitiendo de esta
manera estar a la vanguardia con su competencia
posicionandose en la mente del consumidor real y
potencial.

6.1+6.2+6.3

Gracias a su ubicacién geografica, Palmira cuenta con un
clima adecuado para el cultivo de materias primas que
son primordiales para el proceso de produccion del
alimento balanceado para animales, y que pueden entrar
en la formulacién del alimento por la calidad de las
mismas, del mismo modo que salen menos costosas por
qué no incurren en sobrecostos de fletes. Asi mismo su
clima permite la crianza de los animales en condiciones
adecuadas lo cual es una ventaja para la empresa
porque hay mayor facilidad para dedicarse a esta
actividad.

Fuente: Autoras
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IV. ANALISIS DEL SECTOR

El sector se constituye en el ambiente mas cercano a la empresa cuando se
refiere al entorno. En el comportamiento de cada uno de los negocios o
segmentos de mercado que atiende la firma o la entidad existen particularidades
relacionadas con las fuerzas que determinan estructuralmente su desemperio,
segun el tipo de bien o servicio que ofrece y el mercado al cual va dirigido. Por
ello, se hace necesario estudiar esas fuerzas que explican cémo se da la
competitividad en un sector (conjunto de empresas que producen el mismo bien o

servicio).

Como se dijo al principio, el entorno puede ser general y especifico. El general lo
hemos comentado en los puntos anteriores, mientras que el especifico vamos a
estudiarlo ahora. Es el que tiene una relacibn mas directa con la empresa,

centrandose en el sector en el que la organizacidén se encuentra.

El sector tiene la caracteristica principal de abarcar a las diferentes empresas que
ofrecen un mismo producto o satisfacen una necesidad. Como hemos comentado
una definicibn amplia de sector incluiria la satisfaccibn de determinadas
necesidades de los clientes. Obedeciendo a estos parametros la empresa
“Depésito y Concentrados Buitrén” se halla ubicada dentro del sector primario con

relacion a la industria manufacturera.

Para llevar a cabo el analisis del sector al cual pertenece la empresa, se tomara
como referencia la Teoria de Porter (las cinco fuerzas competitivas), o que
permitira conocer en qué posicidbn se encuentra la organizacién en cuanto a

competitividad se refiere.
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FIGURA No. 3: Cinco Fuerzas de la Competencia de Porter
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Mediante este anadlisis la empresa podra establecer las estrategias
correspondientes que le permitirdn su buen desarrollo y sostenimiento en el

mercado.

4.1. Competidores Potenciales y Existentes

Los competidores potenciales, se refieren a las empresas que no estan presentes
en un determinado sector, pero viendo que los beneficios que pueden conseguir
son superiores a los costes de entrada, se han interesado por pertenecer a ese
sector. El ingreso de nuevos competidores al mercado en estudio, depende del
tipo y nivel de barreras para la entrada. Las condiciones del mercado, la forma en
que se produce el bien o servicio analizado, el comportamiento de las empresas
existentes en el mercado, y el propio gobierno establecen débiles o fuertes
barreras a la entrada.

Hasta la presente fecha los competidores potenciales que tiene “Depdésito y
Concentrados Buitron” estan limitados por barreras de tipo econémico siendo esta

la de mayor incidencia, pues para entrar a competir como comercializador y
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productor de alimentos balanceados para animales se necesita un capital igual o
superior a los cuatrocientos millones de pesos ($400.000.000), esta cifra es muy
significativa teniendo en cuenta que se encuentra en una economia impredecible y

de situacion politica incierta por constantes escandalos politicos.

Existen otras barreras de menor incidencia como las gubernamentales y
regionales las cuales estan vigiladas y controladas por un Unico ente, el instituto
colombiano agropecuario (ICA), barreras como el control y uso de materias primas
adecuadas en pro de la calidad y bienestar para los animales y la sociedad,
también normas de infraestructura técnica para la produccion y almacenamiento lo
cual conlleva a que no todas las bodegas son aptas para montar una planta
procesadora de alimentos y comercializacion de materias primas; otra de las
barreras que es importante mencionar es la de localizar un proveedor que
satisfaga en todas las temporadas la demanda de materias primas como; el maiz
importado, la torta de soya importada, entre otras, los cual tiene épocas de
escasez Yy los importadores solo hacen despachos a clientes selectos “de gran
recorrido y credibilidad comercial” o que limita a los competidores potenciales.

Del mismo modo, existe una barrera de caracter trascendental que tiene que ver
con la proporcion y tamafno de la empresa y la produccién que esta realiza, es
decir, representar una economia de escala, pues esta conlleva a que la
competencia por precios genere una brecha considerable de superar o equilibrar,
dado que al fabricar mayores cantidades de productos, se requiere acceder a
mayores cantidades de materias primas para hacerlo, o que significa manejo de

mejores precios, pues a mayor volumen estos disminuyen.

Lo anterior definitivamente explica que las empresas son mas competitivas cuando
pueden acceder a mayores volimenes de materias primas para producir a mayor
escala, lo que no es facil para una empresa nueva en el mercado, dado que
cuando inicialmente aparece una empresa en el mercado, ésta debera manejar
buen capital para realizar sus negociaciones y al mismo tiempo debera empezar a

101



construir su imagen en él, lo que le permita desarrollar unas buenas relaciones

comerciales con sus proveedores.

Del mismo modo, quien produce a gran escala puede ofrecer mejores precios a
sus clientes lo que hace que esta caracteristica sea de gran importancia.

En el caso de “Depdsito y Concentrados Buitréon”, producir a gran escala puede
ser una limitante pues la empresa no es lo suficientemente grande para realizar
negociaciones a grandes niveles, pero esta desventaja la ha logrado rebatir
mediante fortalezas como los mejores plazos de financiacion a los clientes,
menores costos de distribucion (distribucion directa) y sobre todo la calidad en el
servicio y producto ofrecido.

Los competidores existentes es el andlisis general que se realiza al sector
industrial con el propésito de conocer La rivalidad interna, la cual se refiere a la
competencia entre empresas de un mismo sector, que ofrecen bienes y servicios

para cubrir unas mismas necesidades.

En el sector donde “Depésito y Concentrados Buitron”, desarrolla sus actividades
se encuentran algunos competidores que tienen mayor incidencia o influencia
sobre el mercado, esto sucede dado que los productos son ofrecidos a nivel

nacional por empresas de gran estructura. Estos son:
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Estas empresas son competencia de la empresa analizada en el presente
proyecto, sin embargo no se tendran en cuenta como competencia directa ya que
estas ofrecen productos peletizados que captan otro nicho de mercado y venden
sus productos a nivel nacional, lo que no entra en las caracteristicas de la

empresa en estudio.

De acuerdo a esto, se tomaran solo los competidores directos que son calificados
como tales debido a variables como: el nicho de mercado, los productos ofrecidos,
los precios, el nUmero de empleados, la infraestructura, entre otros. Estos son:

> BADELVA LTDA
> DEPOSITO HERMAN GARCIA
> CONCENTRADOS LA PRADERA
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Por otro lado, estudiando las diferencias y caracteristicas de los bienes y servicios
ofrecidos por los competidores existentes, se encontrd que se estan brindando
productos con caracteristicas similares en cuanto a presentacion de peso,
empaque, precio, textura, entre otros. Pero la diferencia por la cual los clientes
prefieren a unos en vez de otros radica en la composicion nutricional, el
rendimiento de asimilaciéon que tienen los animales, el precio de los productos y el

grado de confianza y seguridad que da el buen nombre de la empresa.

Como se mencion6 anteriormente, el analisis competitivo de la empresa “Depdsito
y Concentrados Buitrdn”, se realizd con tres empresas del mercado que
comparten caracteristicas muy similares a las de la empresa. Entre estas estan:

Deposito Herman Garcia, Concentrados la pradera y Balanceados del Valle Ltda.

Para ello, se tuvo en cuenta variables que demostraran el comportamiento de
estas en el mercado tales como: calidad, precio, nimero de distribuidores,

transporte, ubicacion, restriccién de créditos, entre otras.

En el caso de la calidad, se establecié que era importante evaluarla frente a dos
variables importantes: porcentaje de proteina y nivel de energia del producto final.
La evaluacién se realizé de esta manera asumiendo que los procesos son muy
semejantes y que las materias primas son de la misma constitucion. De esta
manera, lo que cambia en cada una de las empresas es el criterio del gerente y
zootecnista en la composicion que deseen ofrecer al mercado. Debido a esto, a
continuacién se da a conocer la tabla nutricional de los productos obtenida a

través de una cotizacion:
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TABLA No. 24: Comparacion Nutricional de Productos Concentrados

Sector/ Buitréon Dep. Herman Garcia Badelva La Pradera
Prod. Energia Energia Energia Energia
Proteina | kl/cal Proteina | kl/cal Proteina | kl/cal Proteina | kl/cal
Avicultura
Pollo inicio 22 3.100 20 3.000 19 2.900 20 3.000
Pollo eng. 20 3.250 18 3.000 18 3.000 18 300
Ponedoras 18 2.780 17 2.500 17 2.400 18 2.800
Porcicultura
Preinicio 24 3.400 22 3.200 19 3.000 20 3.100
Inicio 22 3.330 18 3.150 18 3.130 18 3.150
Levante 18 3.280 17 3.150 16 3.120 17 3.150
Ceba 17 3.250 16 3.200 14 3.150 16 3.200
Gestacion 15 3.100 14 3.000 13 2.980 14 3.000
Lactancia 17 3.200 16 3.100 15 3.050 17 3.150
Ganaderia
Vacas leche 16 70 16 70 15 69 16 68
Equinos 15 70 15 70 15 68 14 70
Piscicultura
Peces al 51 51 51
Fuente: Autoras
Para el caso del precio, la cotizacién mostro la siguiente informacion:
TABLA No. 25: Tabla Comparativa de Precios
Sector/Producto Buitron | Dep. Herman | Badelva | La Pradera
Avicultura
Pollo inicio $ 47.000 $ 48.000 $ 45.000 $ 48.000
Pollo eng $ 47.000 $ 48.000 $ 45.000 $ 48.000
Ponedoras $ 44.000 $ 42.000 $ 43.000 $ 45.000
Porcicultura
Preinicio $ 54.000 $ 55.000 $ 52.000 $ 55.000
Inicio $ 49.000 $ 50.000 $ 48.000 $ 50.000
Levante $ 39.000 $ 41.000 $ 38.000 $ 40.000
Ceba $ 38.000 $ 38.000 $ 37.000 $ 38.000
Gestacion $ 35.000 $ 35.000 $ 34.000 $ 36.000
Lactancia $ 36.000 $ 37.000 $ 35.000 $ 37.000
Ganaderia
Vacas Leche $ 35.000 $ 35.000 $ 34.000 $ 36.000
Equinos $ 35.000 $ 36.000 $ 32.000 $ 34.000

Fuente: Autoras
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Para el caso de las demas variables, mediante observacion se pudo definir los

siguientes puntos:

TABLA No. 26: Comparacion de Variables Competitivas

Variables Badelva Herm,a n La pradera Buitron
Garcia
D F D F D F D F

Calidad X X X X
Precios X X X X
Transporte X X X X
Servicio al cliente X X X X
Publicidad X X X X

Sistema de crédito X X X X
Infraestructura X X X X
Rec. en el mercado X X X X
Imagen de la

empresa X X X X
Rel. con proveedores X X X X
Exp en el mercado X X X X
Stock de inventarios X X X X

Fuente: Autoras
De acuerdo a la anterior informacién, se puede concluir que la empresa “Depésito

y Concentrados Buitrén”, tiene una amenaza media acerca de los competidores

existentes en el mercado.

CUADRO No. 18: Fuerza de Competidores Potenciales y Existentes

COMPETIDORES POTENCIALES Y
FUERZA
EXISTENTES
ALTA
MEDIA X
BAJA

Fuente: Autoras
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4.2.

Productos Sustitutos

Los productos sustitutos que en algin momento podrian reemplazar a los

productos que produce y comercializa “Depédsito y Concentrados Buitrén”, son:

Sobrantes de comida (Aguamasa): es la mezcla de todos los desperdicios
o0 sobras de los alimentos de consumo humano, su utilizacién es muy
rentable puesto que los costos son muy bajos, sin embargo es un producto
que no aporta las condiciones nutricionales minimas que exige la
alimentacion animal en sus diferentes etapas, esto es para el caso de la

linea de porcicultura y avicultura.

Los sueros de queso: es un subproducto directo de la elaboracion de
quesos, también tiene un bajo costo y este en comparacion con los
desperdicios “Aguamasa” posee niveles mas proteicos, discrepando que su
oferta en el mercado es muy pequefna puesto que las queseras son muy
pocas y sus producciones son limitadas.

Los pastizales: es una alimentacion que consiste en porciones de pastos
picados adicionandoles algun tipo de azlcar para el sabor, pero igualmente

con este tipo de cuidados no se brinda la suficiente nutricién a los animales.

Tripas de pollo: es un tipo de alimentacion empirica empleada por algunos
granjeros que tienen en sus establos o galpones grandes cantidades de
pollo para el sacrificio. Esta consiste en cocinar las tripas de los pollos
sacrificados para luego proporcionar de manera directa como alimento para
los cerdos, es muy utilizada ya que es muy econémica, puesto que las

tripas son desechadas por los compradores de pollos sacrificados.
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e La gallinaza y pollinaza: son alimentos que se podrian utilizar en la
alimentacion del ganado de engorde, es un producto muy médico; el cual es
extraido del estiércol de las gallinas ponedoras y de los pollos de engorde,

para su utilizacion solamente se le adicionan mieles y algun tipo de forraje.

e La cachaza: subproducto de la cafia de azucar, el cual queda como residuo
después de la elaboracion de panela. Su consecucién se realiza en

mayores niveles en los trapiches.

Los datos anteriores son producto de la siguiente entrevista realizada a los
diferentes porcicultores y avicultores de la region.

ENTREVISTA
PRODUCTOS SUSTITUTOS DE LA ALIMENTACION ANIMAL

Cerdos, pollos, ganado de sacrificio.

FECHA:
CIUDAD:
NOMBRE:

ACTIVIDAD COMERCIAL.:

1. Conoce usted algun tipo de alimentacién que reemplace los alimentos
balanceados que se le proporcionan a los cerdos, pollos, ganado, etc.

2. Silos conoce podria mencionarlos
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3. Conoce los elementos de que estan compuestos estos alimentos

4. Conoce los rendimientos nutricionales que aporta cada uno de los
productos a los que se refiere

MUESTRA: 35 Clientes de la empresa “Depdésito y Concentrados Buitron”,

escogidos aleatoriamente. (Telefonica y personalmente).

En todos los casos estos productos sustitutos no son muy recomendados
puesto que el rendimiento nutricional es muy precario; ademas en la
actualidad la sociedad es cada vez mas rigurosa en su alimentacién, por ello
exige carnes ricas en proteinas y bajas en grasa, lo que no sucede con los
productos sustitutos mencionados anteriormente. Actualmente los animales de
sacrificio para el consumo humano que han sido alimentados con concentrados

balanceados tienen una mayor oportunidad de comercializacion en el mercado.

o Costos de cambio: cuando un comprador asume el cambio de productos
como los ofrecidos con altos niveles nutricionales y asume la crianza de sus
animales con productos sustitutos como los mencionados anteriormente pone en
riesgo la rentabilidad del negocio, pues los resultados en el desarrollo de los
animales son precarios y su producto al final quedara valiendo menos de la
inversiéon lo que ocurre, por mencionar un ejemplo, el caso del cerdo, en donde si
se realiza una alimentacién a base de sueros, cachaza, Aguamasa, entre otros,
el tocino del animal es muy grueso, perdiendo la calidad del mismo ya que se
reduce el lomo que es la carne mas gustosa, saludable y costosa del mismo y, es
por ello que el precio al cual este animal puede ser vendido sera mucho menor.
Al mismo tiempo suele ocurrir que los tiempos de produccion son mayores y el
proceso que en un animal de buena calidad se tomaba cuatro meses y medio,
ahora se tomara siete meses y medio en promedio, lo que trae mayores costos
consigo( cuidado, comida, servicios e instalaciones).
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o Propension de compradores a sustituir:

En la actualidad la tendencia de los consumidores a sustituir los alimentos
concentrados para sus animales es muy baja: esto ocurre dado que de acuerdo a
los cuidados que actualmente asume el consumidor final con su salud, el tipo de
alimentacién es mas rigurosa, es aqui donde se encuentran los argumentos
necesarios para producir animales con valores nutricionales elevados que se

demuestren en el producto final.

Por ello se llega a la conclusién de que se debe producir con calidad, entonces

los productos sustitutos no representan una buena opcion.

CUADRO No. 19: Fuerza de Productos Sustitutos

FUERZA PRODUCTOS SUSTITUTOS
ALTA
MEDIA
BAJA X

Fuente: Autoras

4.3. Poder de Negociacion de los Compradores

La competencia en un sector industrial esta determinada en parte por el poder de
negociacion que tienen los compradores con las empresas que producen el bien o
servicio, el cual afecta de un modo significativo la rentabilidad de las empresas. El
andlisis de esta fuerza debe hacerse en dos dimensiones: sensibilidad al precio y

poder de negociacién de los compradores.

En el mercado existen varias empresas dedicadas a la produccion y
comercializacion de alimentos balanceados para animales, lo que significa que el
cliente tiene diferentes opciones para escoger al momento de adquirir el producto,

pues son estos los que motivados por sus gustos y preferencias escogen la
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empresa donde desean comprar. Siendo este aspecto una desventaja para la
empresa “Depdsito y Concentrado Buitron”, pues es el cliente el que tiene el poder
de comprar, de acuerdo a diferentes variables subjetivas (atencién al cliente,
calidad) y objetivas (precios y descuentos) que influyen para que se lleve a cabo la

compra.

4.3.1. Concentracion de los Compradores.

El poder de negociacion de los compradores trata de identificar si son pocos los
compradores que capturan la mayor parte de las ventas de la empresa o si por el

contrario son muchos.

Actualmente  “Depédsito y Concentrados Buitron” alberga una cantidad muy
significativa de clientes; mayoristas y minoristas los cuales realizan compras de

materias primas y productos terminados.

Se puede determinar que en la actualidad se cuenta con una gran variedad de
clientes (aproximadamente 150 reales sin incluir los esporadicos), los cuales
tienen una gran empatia con la empresa lo que ha generado confianza entre
ambas partes y ha logrado un alto grado de fidelizacién; que ha permitido que en
muchos casos el precio de los productos no afecte la relacion contractual con la

organizacion.
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4.3.2. Caracteristicas de los Compradores

CUADRO No. 20: Caracteristicas de los Compradores

CARACTERISTICAS DESARROLLO
Edad 18 en adelante
Sexo Indiferente
Nivel Educativo Indiferente
Nivel Socioeconémico Todos los estratos

Fuente: Autoras

Teniendo en cuenta la segmentacion del mercado al cual va dirigido el producto de
la empresa, permite analizar que el cliente tiene caracteristicas generales que
llevan a que la demanda de los productos concentrados para animales sea alta,
pues solo se exigen requisitos minimos para la consecucion de la transaccién del
bien. Siendo esto, una ventaja para la empresa, pues en la ciudad de Palmira
esta dividida en dos zonas: rurales y urbanas. En las zonas rurales son las que
mas demanda el producto, pues son en estas, que se dedican a la crianza de
animales, aunque no se debe dejar de lado la zona urbana, pues segun Luis
Fernando Gil, funcionario de la CVC, en la zona urbana hay por lo menos en cada
vivienda un cerdo en cria, como se dijo anteriormente. De aqui el poder de
negociacion con el cliente es alto, debido a que el cliente decide que compra y a
quien los compra, ya que con todos los planes de financiacion y la excesiva

competencia, este pide condiciones especiales de pago.

También cabe puntualizar que hasta el dia de hoy la empresa no esta determinada
por un grupo especifico de clientes que determinen el normal funcionamiento de
la misma pues en su mayoria son muchos los que capturan el total de ventas de

la empresa.
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Para la compafia es de vital importancia mantener la fidelidad en sus clientes por
ello se trabaja enlazadamente para que sus deseos se cumplan a toda cabalidad
atendiendo las instrucciones y/o recomendaciones que ellos impartan en beneficio

de sus objetivos y los de la empresa.

CUADRO No. 21: Fuerza Poder de Negociacion de los Compradores

FUERZA PODER DE NEGOCIACION DE LOS
COMPRADORES
ALTA X
MEDIA
BAJA

4.4. Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores constituyen una fuerza fundamental en el andlisis estructural del
comportamiento de un sector industrial. En efecto, ellos definen en parte el
posicionamiento de una empresa en un mercado, de acuerdo a su poder de
negociacion son quienes les suministran los insumos para la produccion de sus
bienes. Ademas, los proveedores influyen en el funcionamiento de las empresas
ya que en la mayoria de los casos dependen mucho de ellos, para que se lleve a
cabo la totalidad de los bienes y/o servicios ofrecidos. Por ello, se debe
concatenar perfectamente con todos ellos. Aunque no es un predominio
determinante porque al existir muchas personas capaces de suministrar,
disminuye la influencia es decir, si las exigencias de un proveedor son
desproporcionadas, se puede cambiar de abastecedor, teniendo en cuenta que
ningun representante tiene un poder diferenciado respecto a los demas. Sin
embargo en este sentido si debe tenerse en cuenta que en cuanto a la

financiacion, los proveedores tienen diferentes caracteristicas.
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La empresa “Depésito y Concentrados Buitron”, actualmente cuenta con un
namero determinado de proveedores que abastecen los diferentes insumos y/o

materias primas, entre los mas importantes:

CUADRO No. 22: Lista de Proveedores y Productos

PROVEEDOR PRODUCTO OFRECIDO
AGROGRAIN MAIZ AMARILLO, TORTA DE SOYA
HARINERA DEL VALLE MOGOLLA DE TRIGO, HARINA DE

SEGUNDA
HARINERA DE OCCIDENTE | MOGOLLA DE TRIGO, HARINA DE
SEGUNDA
EL FORRAJE GLUTEN DE MAIZ, TORTA PALMISTE
PONQUE RAMO AVERIA PASTEL PONQUE
NUTRITEC NUCLEOS PROTEICOS
PREMEX S.A. NUCLEOS PROTEICOS, PREMEZCLAS Y
VITAMINAS
NUTRIMIENTOS ANDINOS NUCLEOS PROTEICOS
S.A.
RAMIRO CARDONA BIOFOX AL 18%
INSUPEC VITAMINAS Y ANTIOXIDANTES
EXTRUDER DEL VALLE SOYA EXTRUIDA
SOLLA S.A. TORTA DE SOYA, MAIZ AMARILLO
AVICOLA LA CAROLINA MAIZ AMARILLO, TORTA DE SOYA
HERNAN YEPES MARTINEZ | MAIZ AMARILLO, TORTA DE SOYA
AGROPAYMA CONCENTRADO CONTEGRAL
CALIZAS Y DERIVADOS CARBONATO DE CALCIO

Los proveedores con los cuales comercializa “Depésito y Concentrados Buitron”,
tienen muy en cuenta la cantidad del pedido y la forma de pago como los dos
mecanismos de mayor peso para cerrar una negociacion, ya que el precio varia
segun la cantidad de los pedidos. El tiempo de pago influye significativamente,
pues de este depende la orden de entrega a los diferentes compradores.

Aunque dentro del mercado oferente existen muchas alternativas de proveedores,
la mayoria manejan el mismo sistema de ventas, ademas los proveedores a

manera de informacion actualizada de los compradores realizan constantemente
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benchmarking. De este modo se curan en salud en dar crédito a los deudores

MOrosos.

Esto permite concluir que la empresa en cuestidbn puede realizar cambio de
proveedores Unicamente en Pro de adquirir mayores facilidades de pago y precios
por cantidad, ya que en relacién a la calidad de los productos los proveedores

manejan las mismas especificaciones.

Otro de los puntos que es importante tener en cuenta es que cuando existe
escasez de alguna materia prima o insumo, las diferentes empresas de similar
razén social se ayudan mutuamente para mitigar la escasez y salir adelante,
obviamente bajo parametros de alguna estrecha relacién comercial o sentimental,
haciendo que el poder de negociacidbn se limite a las exigencias de los
proveedores.

Por lo tanto, en cuanto al poder de negociaciéon con los proveedores es medio,
por tener varios proveedores, pues logra establecer relaciones comerciales de
gran valor y peso; pues la mayoria de estos ofrecen crédito financieros a la
organizacion, también por el volumen de compras y rotacion en los pagos que ha
generado en su trayectoria de desempefio concentrados Buitrén tiene acceso a
precios especiales dentro del mercado oferente. Es decir es un cliente
preferencial.

CUADRO No. 23: Fuerza Poder de Negociacion de los Proveedores

FUERZA PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES
ALTA
MEDIA X
BAJA

Fuente: Autoras
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4.5. Caracteristicas del Subsector

La Industria de Alimentos Balanceados su produccion se basa en la elaboracién
de productos avicola, porcicola, ganadera y acuicola del pais, los cuales son
generadores de proteina animal, basica para la adecuada nutricion de la poblacion

colombiana.

Para reducir costos unitarios en la produccién de proteina animal, con calidades y
cantidades Optimas que permitieran aumentar sus niveles de consumo, se hizo
necesario avanzar en tecnologia, es decir desarrollar nuevos procesos para el
mejoramiento nutricional con el fin de disminuir el tiempo de crecimiento de los

animales para que iniciaran mas rapidamente su vida productiva.

De esta manera, es como la mejor alimentaciéon cobro importancia para la cria de

las mejores razas de animales en sector pecuario del pais.

Debido a los cambios que se han dado en el transcurso del tiempo, la industria de
alimentos surge como respuesta al incremento de la produccion pecuaria y a la
necesidad de proveer dietas y raciones mas adecuadas en las etapas de
crecimiento y desarrollo de las diferentes especies. Convirtiéndose en una
actividad econémica especializada y creciente, de la cual depende en buena parte
la eficiencia de la actividad pecuaria.

Teniendo en cuenta lo anterior, las empresas deben realizar un estricto control de
calidad a sus productos, el cual empieza desde el recibo de las materias primas
hasta el producto terminado, garantizando la eficacia en cada una de sus lineas de
produccién, asi mismo, la capacitacion permanente del personal de laboratorio y
de formulacién, de acuerdo con la tecnologia de punta y el avance de la genética

en avicultura, porcicultura, ganaderia de leche y acuacultura.
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GRAFICA No. 7: La cadena Productiva de los Alimentos Balanceados

Grafico No. 7

Estructura de JaCadena de Alimertos Balanceados y Productos Pecuanos
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Fuente: Camara de Alimentos Balanceados (ANDI)
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4.5.1. Produccion Vacuna.

TABLA No. 27: Produccion Vacuna en 72 de Municipios de Colombia.
Periodo 2006-2008

Crecimiento Crecimiento
2006 2007 2008 2006/2007 2007/2008

Enero 183.763 202.473 210.802 10,2% 4,1%
Febrero 174.097 184.978 194.065 6,2% 4,9%
Marzo 188.545 199.879 177.935 6,0% -11,0%
Abril 170.816 178.188 196.687 4,3% 10,4%
Mayo 193.865 196.199 209.715 1,2% 6,9%
Junio 195.518 194.218 197.945 -0,7% 1,9%
Julio 198.229 194.479 212.889 -1,9% 9,5%
Agosto 199.795 203.659 214.553 1,9% 5,3%
Septiembre 201.045 190.826 -5,1%
Octubre 205.291 204.758 -0,3%
Noviembre 204.282 205.627 0,7%
Diciembre 216.297 211.564 -2,2%

TOTAL 2.331.543 2.366.848 1.614.591 1,5%

Fuente: DANE - 72 Municipios

Segun la Tabla No.27, la produccién de ganado en los afios 2006 y 2007 fue de

2.331.543 y 2.366.848 toneladas respectivamente, teniendo un incremento de

1,5%. Asi mismo, se presenta un crecimiento hasta el mes de agosto de 5,3% de

los afios 2007 y 2008. Estos datos se tomaron de la Camara de Alimentos
Concentrados (ANDI).
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4.5.2. Produccion Mensual de Pollo en Colombia. Periodo 2006-2008

TABLA No. 28: Produccion Mensual de Pollo en Colombia. Periodo 2006-
2008

Producto Mes 2006 2007 2008
Enero 65.240 70.765 80.126
Febrero 68.030 72.180 82.514
Marzo 65.492 70.118 83.681
Abril 66.122 74.253 83.771
Mayo 64.265 75.393 85.207

TONELADAS | i 7104 | 76080 |

DE POLLO |4"'° ' '

EN CANAL Agos:to 71.099 78.874
Septiembre 76.196 82.268
Octubre 75.271 78.089
Noviembre 79.255 83.657
Diciembre 79.520 84.716
Total general 849.830 | 924.896 | 501.579
Crecimiento 11,40% 8,83%

Fuente: FENAVI

La produccién de Pollo en el pais fue muy representativa, ya que se ha
evidenciado un crecimiento importante del 11,40% 8,83% con una produccion total
en toneladas de 849.830 para el 2006 y de 924.896 en el 2007. Mientras que en
el afno 2008, se evidencia un notable crecimiento en la produccién mensual, para
un total de 501.579 hasta el mes de junio. Sélo se encuentra hasta este mes,

debido a que solo se actualiza informaciéon semestralmente.
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4.5.3. Produccion Carne de Cerdo en Toneladas en Colombia.

TABLA No. 29: Produccion Carne de Cerdo en Toneladas. Periodo 2006-2008

Crecimiento | Crecimiento
2006 2007 2008 2006/2007 | 2007/2008

Enero 8.624 9.695 10.763 12,4% 11,0%
Febrero 7.978 9.838 10.830 23,3% 10,1%
Marzo 9.330 11.408 10.594 22,3% -7,1%
Abril 8.430( 10.389 12.192 23,2% 17,3%
Mayo 10.199| 12.582 12.138 23,4% -3,5%
Junio 10.879| 12.766 10.992 17,3% -13,9%
Julio 10.067| 12.101 12.023 20,2% -0,7%
Agosto 11.063| 12.872 11.055 16,3% -141%
Septiembre 10.846( 11.913 9,8%
Octubre 10.845| 12.982 19,7%
Noviembre 11.365 12.356 8,7%
Diciembre 15.150( 15.359 1,4%

TOTAL 124.775 | 144.260 | 90.586 15,6%

Fuente: DANE - 72 Municipios

De acuerdo con la Tabla No. 29, el crecimiento de la produccién de carne de cerdo
en toneladas fue de 124.775 en el 2006 y 144.260 para el 2007, con un
crecimiento del 15,6%. Para el 2008, present6 una disminucién desde el mes de

marzo hasta el agosto, la cual tiende a seguir bajando debido a las preferencias

de los consumidores.
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4.6. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

CUADRO No. 24: Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

DEPOSITO HERMAN CONCENTRADOS
BADELVA LTDA GARCIA LA PRADERA BUITRON
FACTORES

Calific. Peso Calific. Peso Calific. Peso Calific. Peso

PESO Pond. Pond. Pond. Pond.

Calidad en los productos 0,13 2 0,26 3 0,39 3 0,39 4 0,52
Atencién al Cliente 0,11 3 0,33 3 0,33 3 0,33 3 0,33
Ubicacion Geografica 0,07 4 0,28 3 0,21 2 0,14 4 0,28
Competitividad en Precios 0,09 4 0,36 1 0,09 4 0,36 3 0,27
Imagen Corporativa 0,11 3 0,33 1 0,11 3 0,33 3 0,33
Publicidad 0,07 3 0,21 1 0,07 4 0,28 2 0,14
Infraestructura y Tecn. 0,09 4 0,36 2 0,18 3 0,27 3 0,27
Curva de Experiencia 0,11 4 0,44 3 0,33 2 0,22 4 0,44
Capital de Trabajo 0,09 4 0,36 2 0,18 4 0,36 3 0,27
Innovacién de Nuevos Prod. | 0,08 2 0,16 1 0,08 3 0,24 2 0,16
Sist. Financiacién clientes 0,05 2 0,10 2 0,10 3 0,15 4 0,20
TOTAL 1 3,19 2,07 3,07 3,21

Fuente: Autoras
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Mediante la matriz competitiva se puede concluir que la empresa tiene una
posicion fuerte en el mercado pero tiene un competidor que es Badelva Ltda., el
cual es reconocido en la ciudad y puede superar a “Depésito y Concentrados
Buitrén”, si este no se esmera en superar las debilidades y amenazas que se
encuentran en su entorno convirtiéndolas en oportunidades para el sostenimiento

de esta en el mismo.
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V. INVESTIGACION DE MERCADO

Para llevar a cabo el disefio de estrategias competitivas necesarias para el
desarrollo, crecimiento y sostenimiento de la Empresa “Depodsito y Concentrados
Buitrén”, se hace necesario llevar a cabo una investigacion de mercado para
analizar las tendencias del consumidor, mediante una encuesta que se les
realizara directamente, la cual arrojara informacidén sobre el perfil de los clientes,
datos que ayudara a la toma de decisiones que estén orientadas al logro de los

objetivos de la empresa.

5.1. Especificacion de los Procedimientos de Muestreo

Como la poblacion a estudiar es finita, es decir se conoce la poblacion, de los
cuales se desea saber cuantos del total se tienen que estudiar, para conocer la

respuesta se toma la siguiente férmula:
H o d oo
_ M*EI " p*g
2 4 _ 2 4 e
d2* N 1)+ Z2 * p*g

A2

Donde:

N = Total de la poblacion
« Z.2=Seguridad
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e p = Proporcion esperada
e Q= 1-— p
e d = Precision

Poblacion

Este estudio estd dirigido a todos los clientes de la empresa “Depédsito y

Concentrados Buitron” de la ciudad de Palmira.
Descripcion de la muestra

En el desarrollo de este estudio, se tomara una muestra aleatoria de los 150 de

los clientes de “Depdsito y Concentrados Buitrén”.
Desarrollo del procedimiento

Para efectos del procedimiento se toma los siguientes valores:

o N = Total de la poblacion

e Z.2=1.96° (si la seguridad es del 95%)

e p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
e g=1-p(enestecaso 1-0.05 = 0.95)

e d = precision (en este caso deseamos un 3%).

Donde:

n=_150 x (1.96)> x 0,05 x 095 =86,46=86
0,03 (150-1) + 1.96°x 0,05 x 0,95

De acuerdo al resultado del estudio, se debe tomar una muestra de 86 clientes.
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5.2. Cuestionario Satisfaccion de Clientes

Basandose en su experiencia como Cliente de “Depésito Y Concentrados
Buitrén”, por favor le pedimos que evalle su grado de satisfaccién respecto a los
aspectos que citamos en este cuestionario.

1. ¢En qué zona se encuentra ubicada su granja?
a) Zona Rural
b) Zona Urbana

2. ¢Cual es la linea de animales a la que se dedica?

a) Porcicultura
b)
c) Avicola
d)

Ganaderia
Piscicola

3. ¢Cual es el producto que mas compra, teniendo en cuenta la linea de
animal a la cual se dedica?

a) Preinicio

Inicio

)

c) Levante
) Ceba

) Gestacién

f) Lactancia

g) Pollo Inicio
h) Pollo engorde
Ponedora

)
j) Vacas leches
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k) Equinos

[) Peces al 21

4. El tiempo de entrega del producto es el acordado:

Si No

5. ¢El producto que recibio fue el solicitado?

Si No

¢, Porqué?

6. ¢El producto llegé en las condiciones esperadas?

Si No

¢, Porque?

7. ¢Qué opina de los precios de los productos ofrecidos por la empresa?
Altos

Bajos
Moderados
Justos

8. ¢Como le parece la calidad del producto?

a) Excelente
b) Buena
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c) Regular
d) Mala

9. ¢El Plazo de respuesta a la informacion solicitada por usted le parece el
adecuado?

Si No

¢, Porqué?

10. Se siente atendido y respaldado por el personal de la empresa.

Si No

¢, Porqué?

11. Como califica la atenciéon al cliente brindado por el personal de la
empresa:

a) Excelente
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12. El horario de atencidn a clientes es lo suficientemente amplio.

Si No

¢, Porqué?

13. La gama de productos de alimentos balanceados para animales es lo

suficientemente amplia

Si No

¢, Porqué?

14. ¢ El producto responde adecuadamente a las necesidades?

Si No

¢, Porqué?

15. Estaria dispuesto a aumentar la compra de los productos ofrecidos
por la empresa si se ampliara su portafolio.

Si No
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16.Después de comprar en nuestra empresa usted se siente:

a) Muy Insatisfecho
b) Insatisfecho

c) Satisfecho

d) Muy Satisfecho

17. ¢(Qué promociones le gustaria recibir por parte de la empresa?

a) Bonos

b

) Descuentos
c) Regalos
)

)

d
e

Muestras gratis
Sorteos

18. Usted prefiere comprar los productos de la empresa, por su:
e) Calidad

f) Precio
g) Facilidades de Pago (Credito)
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5.3. Desarrollo y Analisis de la Encuesta.

1. ¢Donde esta ubicada su granja?

GRAFICA No. 8: Ubicacion de la Granja

UBICACION DE LA GRANJA

W Zona Urbana ®Zona Rural

Fuente: Autoras

La Gréfica No. 8, da cuenta de la ubicacion de los clientes de la empresa, la cual
se divide en dos: zona rural en la cual se aloja el mayor porcentaje de la poblacion

(81%) y zona urbana con el (19%).

De acuerdo con el resultado de esta pregunta se puede concluir que aunque en la
ciudad de Palmira la mayor poblacién se encuentra en la zona urbana (80%)
segun informacion del entorno demografico), la tendencia de los clientes de la
empresa productores de animales en cuanto a su ubicacion geografica se refiere,
es en el campo. Esta variable es una ventaja para los productores de animales,
puesto que en el campo se presentan condiciones mas favorables para su

produccion.
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Las granjas ubicadas en el campo se caracterizan por tener mayor ventilacion,
espacio, y por permitir un manejo adecuado de desechos, lo que da al productor
de animales mayor eficiencia en el proceso productivo.

2. ¢Cual es la linea de animales a la que se dedica?

GRAFICA No. 9: Linea de animal a la que se dedica

LINEA DE ANIMALES A LA QUE SE DEDICA

B Porcicultura M Ganaderia Avicultura M Piscicultura

4%

Fuente: Autoras

En la Gréafica No.9, se observa que el 52% de los clientes de la empresa se
dedican a producir la linea porcicola, el 34% de ellos se dedican a la linea avicola,
el 10% se dedican a la ganaderia y tan solo el 4% de los clientes se dedica a la

produccién piscicola.
Esta tendencia se demuestra dada la facilidad de produccion de porcinos pues

estos son de facil manejo frente a los demas animales en cuanto a condiciones

sanitarias, cuidado e infraestructura se refiere.
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En el caso de la linea avicola, la produccién puede llegar a ser facil debido a que
la inversion ademas de ser a corto plazo se caracteriza por no ser muy grande,
incluso esta es las mas baja de todas las manejadas en la encuesta; sin embargo
esta no ocupa el primer lugar porque muchas personas prefieren asumir menos
riesgos y deciden ubicarse en otras lineas, pues como es de saberse en el pollo
existe la tendencia a presentarse virus dificiles de controlar y que rapidamente

que se esparcen por todos los animales ocasionando grandes pérdidas.

En la ganaderia, el comportamiento es explicable dada la amplia inversion que se
debe realizar pues para su produccion se requiere de territorio disponible y una

buena suma de dinero para la compra de los animales.

Para la piscicultura, de acuerdo con la grafica se puede concluir que la produccion
es baja, esto se da ya que para la produccion de pescado se requieren
condiciones naturales favorables para hacerlo, tales como: un terreno para la
fabricacion de lagos, disponibilidad de agua (rios cerca), y disposicion de capital a
largo plazo pues el proceso productivo dura aproximadamente 8 meses, tiempo en
el cual se produce un pez con un promedio de 400 gramos exigido habitualmente

en el mercado.
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3. ¢Cual es el producto que mas compra, teniendo en cuenta la linea de

animal a la cual se dedica?

GRAFICA No. 10: Producto de mayor compra

PRODUCTO DE MAYOR COMPRA

M Preinicio
M Inicio
0% M Levante
M Ceba
6% 3% 4% B Gestacion
M Lactancia
H Pollo inicio
M Pollo eng

Ponedora
M Vacas Leche
m Equino

10% Peces al 21

s O
/

7%

Fuente: Autoras

De acuerdo a la Grafica No.10, el producto mas comprado por los clientes
encuestados es el levante con un 22%, esto concuerda con la grafica anterior en
la cual se noto que el cliente compra mas productos dirigidos a la linea porcicola.

El levante es el que mas se utiliza para la produccién del cerdo, contando con una
proteina del 18% que se requiere en aproximadamente dos meses y medio de los
cuatro meses y medio de vida del animal. Este producto cuenta con unas ventas
equivalentes al 22%, seguido por la ceba, producto que se caracteriza por darle la
grasa adecuada al animal en su ultima etapa de vida, y que cuenta con unas
ventas del 16%. El consumo de estos productos se da debido a que la linea de

vida el cerdo asi lo requiere.
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En la grafica también se puede percibir que la produccion porcicola por parte de
los clientes encuestados tiende a crecer, pues existe una alta demanda de
productos de cria como: gestacién y lactancia, teniendo en cuenta que estos solo
se utilizan en el proceso de gestacién y cria del lechén, tiempo después del cual la
cerda continua el consumo de levante o ceba y los lechones consumen pequenas

cantidades de Preinicio e inicio segun sea el caso.

Muestra ademas, que la segunda linea de productos con mayor movimiento
respecto a las ventas es la avicola, quien muestra un porcentaje de ventas del
14% en el pollo engorde, producto de culmina la etapa de produccién del pollo, en
esta a pesar de existir un nimero significativo, las ventas realmente podrian ser
mas representativas si se realizara la instalacion de una maquina peletizadora que
permitiera también acoger la demanda de pollo inicio (ventas equivalentes al 4%)
producto de la etapa en la cual los pollos deben consumir el alimento peletizado,
esto se explica por la necesidad de los clientes en comprar producto granulado
para los primeros dias de vida del animal.

Asi mismo, los productos que continian son vacas leche con un nivel de ventas
del 6% y el equino con un nivel de ventas del 4%, pertenecientes a la linea
ganadera, la cual no es muy representativa seguramente debido a dos razones
del sector: la primera es que alli aplica un producto sustituto de gran relevancia
—los pastizales- y la segunda es que no existe una amplia gama de productos

dirigidos al ganado.

Por dltimo, se ve el comportamiento de compra del producto dirigido a los peces,
esta no muestra compra por parte de los clientes, lo cual se explica dado que
quienes lo compran realmente son dos clientes que lo hacen por encargo y no
estuvieron presentes en la encuesta. En este caso se podria recomendar una
produccién mas frecuente y ofrecida al publico, la cual vaya acompafnada de de

una ampliacion en la linea de productos.
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4. ¢Eltiempo de entrega del producto es el acordado?

GRAFICO: 11: Tiempo de entrega del producto

TIEMPO DE ENTREGA DEL PRODUCTO

mSi mNo

Fuente: Autoras

De acuerdo a la grafica anterior el 76% de los clientes dicen que el proceso de
entrega del producto terminado no es eficiente, dado que practicamente la cuarta
parte de los clientes se quejan del incumplimiento en el tiempo de entrega, este
proceso debe ser mejorado pues esta situacion repercute directamente sobre el
producto terminado, dado que en muchas ocasiones los clientes no tienen la
suficiente provision de concentrado para la espera y cuando a un animal se le
distorsiona el proceso de alimentacion, su rendimiento no es el mismo, y es alli

donde empieza el atraso en su crecimiento.

Teniendo en cuenta las apreciaciones de los clientes esta situacion se puede
explicar a través de la falta de planificacion y organizacién del proceso que ocurre
a su vez debido a la falta del establecimiento de un manual formal de funciones
que delimite las actividades de cada empleado y por medio del cual se pueda

establecer una direccién y control de la persona responsable de la actividad.
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Al mismo tiempo en esta situacidon repercute el tema de logistica el cual presenta
fallas en cuanto a la capacidad, pues dado que existen vehiculos con gran
capacidad de transporte, en muchas ocasiones el cliente debe esperar a que
hayan pedidos para la misma zona para asi aprovechar la capacidad disponible y

no asumir sobrecostos, lo que se convierte en tiempos de entrega mayores.
5. ¢El producto que recibié fue el solicitado?

GRAFICA No. 12: Recepcion del Producto Solicitado

RECEPCION DEL PRODUCTO SOLICITADO

mSi mNo

Fuente: Autoras
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GRAFICA No. 13: Respuesta recepcion del productos

éPor qué si? éPor qué no?
B Porque recibio el que esperaba B Porque no habia
B Porque cumplié con las expectativas M Por que no lo venden

Fuente: Autoras

En la Grafica No.12, se da cuenta de que el 6% de los clientes de la empresa no
reciben el producto solicitado, segun la encuesta, las razones se resumen en dos:
en el 60% de los casos porque no habia el producto y en el 40% porque no lo
vendian. Esto se explica gracias al comportamiento de un factor perteneciente al
area de produccion: stock de inventarios, el que no es lo suficientemente amplio
para cumplir con la demanda esperada, por ello, en ocasiones los clientes deben
ajustarse a los productos que hayan disponibles dejando de realizar compras mas
grandes o haciendo cambios que no siempre son recomendables para la
produccién del animal. En el otro caso, esto ocurre porque no se venden todos los
productos demandados por los clientes, pues en muchas ocasiones los clientes
tienen que recurrir a otros lugares a buscar los productos que necesitan.
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6. ¢El producto llegé en las condiciones esperadas?

GRAFICA No. 14: Condiciones de entrega del producto

CONDICIONES DE ENTREGA DEL PRODUCTO

ESi mNo

5%

Fuente: Autoras

GRAFICA No. 15: Respuesta condiciones de entrega del producto

éPor qué si? éPor qué no?
B Porque se cumplio la negociacion B Por que llegé mojado
B Porque llegd en éptimas condiciones B Porque le cambiaron el producto

Fuente: Autoras
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Segun la Gréafica No. 14, en el 95% de los casos los productos llegan en las
condiciones esperadas cumpliendo con las especificaciones pactadas con el
cliente, sin embargo ocurre en el 5% de los casos, que el producto presenta fallas
como por ejemplo humedad, o que ha sido cambiado por otro lo que es una

situacién muy delicada pues demuestra desorden por parte de la empresa.

7. ¢Qué opina de los precios de los productos ofrecidos por la empresa?

GRAFICA No. 16: Precios ofrecidos por la empresa

PRECIOS OFRECIDOS POR LA EMPRESA

B Altos M Bajos Moderados M Justos

0%

64%

Fuente: Autoras

De acuerdo a la Grafica No.16, se puede concluir que el 64% y el 12% de los
clientes opinan que los precios de los productos ofrecidos en la empresa son
moderados y justos respectivamente, lo que se convierte en una gran ventaja
frente a la competencia, pues si se junta esta variable con la de calidad se
concluye que los productos satisfacen las necesidades de los clientes y que las
mejorias que se lleguen a realizar aumentarian rapidamente el nivel de ventas de

la empresa.
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8. ¢Como le parece la calidad del producto?

GRAFICA No.17: Calidad del producto

CALIDAD DEL PRODUCTO

M Excelente M Buena Regular m Mala

Fuente: Autoras

La Grafica No. 17, muestra que el 72 % de los clientes opinan que la calidad del
producto es excelente y el 28% restante respondieron que esta es buena. Asi, se
da cuenta que el posicionamiento que tienen los productos en la mente del
consumidor es muy bueno, y que se puede explicar porque los clientes han tenido
la oportunidad de comparar con otros productos del mercado en precio y calidad y
finalmente se han quedado con los productos de la empresa, dado que ésta
maneja una estrategia de diferenciacion en calidad del producto a bajo precio, la
que se puede llevar a cabo gracias a las condiciones de la empresa.
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9. ¢El plazo de respuesta a la informacion solicitada por usted le parece el

adecuado?

GRAFICA No. 18: Plazo de respuesta de la informacion

PLAZO DE RESPUESTA DE LA INFORMACION

ESi EmNo

Fuente: Autoras

GRAFICA No. 19: Respuesta del plazo de la informacién

éPor quéssi?
B Porque es facil comunicarse con un

asesor

B Porque se preocupan por dar
respuestas

épor que no?

B Porque nunca dan solucién
rapidamente

B Porque nunca devuelven llamadas

Fuente: Autoras
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El Grafico No.18, hay clientes que no se encuentran a gusto con el tiempo de
respuesta a la informacién solicitada (17%) lo que demuestra que hay fallas en la
rapidez del servicio ocasionadas quizas por la falta de delegacién de
responsabilidades de una manera formal, ya que sin esta los procesos se hacen
mas lentos y es dificil saber el encargado de las diferentes tareas de la empresa,
esto demuestra una vez mas, que hay ineficiencia en el proceso administrativo de

la empresa.

En el proceso se concluye que el plazo de respuesta de la informacién no es el
adecuado para los clientes (17%) por dos razones, la primera porque no se da
solucién rapida a la informacion requerida (67%) y la otra porque no se le
devuelven las llamadas a los clientes cuando se pacto en hacerlo con el fin de

darle respuesta a sus inquietudes (33%).

10. ¢ Se siente atendido y respaldado por el personal de la empresa?

GRAFICA No. 20: Atencién y respaldo por el personal de la empresa

ATENCION Y RESPALDO POR EL PERSONAL DE LA
EMPRESA

mSi mNo

N

Fuente: Autoras
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GRAFICA No.21: Respuesta de Atencion y respaldo por el personal de la
empresa.

éPor quéssi? épor que no?
B Porque muestran interés por las B porque no dan respuesta rapidamente
necesidades a inquietudes
B Porque dan solucion oportuna a las B Porque no hay un sistema de
necesidades sugerencias

()

Fuente: Autoras

Segun la Grafica No. 20, ésta concuerda con la anterior en donde se nota la
insatisfaccion del cliente al momento de solicitar informacién acerca de la
empresa, el 16% de los encuestados se sienten desatendidos, pues aunque hay
mucha preocupacién del personal por el cliente en el momento de la compra, este
acompanamiento no es eficiente después de ella. Esto se determina bajo dos
circunstancias, la primera, que el 64% de los clientes que se sienten desatendidos
consideran que la respuesta a sus requerimientos es lenta y la segunda, que el
29% de estos considera que definitivamente no se da respuesta a sus
requerimientos. Esta situacion debe ser resuelta pronto dado que el cliente es una
persona emocional y su compra puede ser motivada por multiples factores entre
ellos la atencion ofrecida por el personal, que es un proceso que no termina en la

compra.
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11. ;Como califica la atencion al cliente brindada por el personal de la

empresa?

GRAFICA No. 22: Atencion al cliente

ATENCION AL CLIENTE

B Excelente MW Bueno M Regular ® Malo

Fuente: Autoras

GRAFICA No. 23: Respuesta atencion al cliente

éPor qué excelente?

M Por la calidad de la atencion al cliente y
del producto

B Porque todo el proceso se hace con
calidad

Fuente: Autoras

é¢Por qué bueno?

M Porque falta mejorar el servicio al
cliente y ofrecer mas productos

B Porque falta agilidad en los procesos
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GRAFICA No. 23: Respuesta atencion al cliente

éPor qué regular?

B Porque hay altos tiempos de espera

H Porque no siempre hay existencia de
producto

Fuente: Autoras

Segun la Gréfica No. 22, el 72% de los clientes opina que el servicio ofrecido por
la empresa es excelente, sin embargo el 24% de ellos considera el servicio como
bueno porque le falta mejorar el servicio al cliente y ofrecer mas productos al
mercado (67%) y el 33% porque considera que hace falta rapidez en los
procesos, esto es ocasionado a su misma vez por la carencia de planificacion y

verificacion del proceso de pedidos.

Del mismo modo, un 4% de los clientes encuestados consideran que el servicio es
regular argumentando circunstancias como los altos tiempos de espera y la
inexistencia de productos que son generadas por un bajo stock de inventarios el
cual hace que los clientes sostengan grandes esperas para acceder al producto o

recibirlo en su granja.
Estos datos demuestran que la empresa debe mejorar en la calidad del servicio

brindado a sus clientes pues no solo la calidad en el producto es suficiente para

satisfacer al cliente.
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12. ¢ Le parece suficientemente amplio el horario de atencion a clientes?

GRAFICA No.24: Horario de atencion a clientes

HORARIO DE ATENCION A CLIENTES

ESi EmNo

5%

Fuente: Autoras

GRAFICA No. 25: Respuesta horario de atencion al cliente

éPor quéssi? éPor qué no?

M Porque hay jornada continua B Porque después de las 5:00 pm no

atienden llamadas
M Porque es extenso

B Porque el inico de jornada es tarde

Fuente: Autoras
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Segun las gréaficas anteriores, el 95% de los clientes se encuentran satisfechos
con el horario de atencion al cliente, sustentado en que es excelente el horario
continuo al medio dia (67%) y que consideran que el horario de atencion es
extenso (33%). Sin embargo existe un 4% de los clientes que opinan que el
horario no es lo suficiente extenso, afirmando que el comienzo de la jornada es
muy tarde y que cuando ésta termina ya no hay posibilidad de comunicacion con
el personal, mostrando insatisfacciéon en el proceso de acompanamiento o servicio
al cliente que debe ser brindado por el personal de la empresa, incluso por fuera
de la jornada laboral.

13. ¢La gama de productos de alimentos concentrados para animales
ofrecidos por la empresa es lo suficientemente amplia?

GRAFICA No 26: Portafolio de productos

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

mSi mNo

Fuente: Autoras

De acuerdo con esta gréfica, el 48% de los clientes encuestados consideran que
no es suficiente la gama de productos ofrecidos al mercado, con esta se confirma
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una oportunidad de mercado existente, la cual puede contar con gran aceptacion,

segun la opinién de los clientes.

Cuando se brindan en un solo lugar todos los productos de la gama que el cliente
requiere, este tiene mayor satisfaccion de compra debido a que todos los
productos puede adquirirlos en un solo lugar. De igual forma, los clientes que
sustentaron que no requieren de mas productos o que la gama es amplia 52%,
también seran motivados por una mayor oferta de productos en el mercado.

14. ¢ El producto responde adecuadamente a sus necesidades

GRAFICA No 27: Responde el producto a sus necesidades

RESPUESTA DEL PRODUCTO HACIA LAS
NECESIDADES

HmSi ®mNo

Fuente: Autoras
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GRAFICA No 28: Respuesta del producto a las necesidades

éPor quési? éPor qué no?
M Por la calidad m por la calidad y el precio B Porque le gustaria que el precio fuera
mas bajo

B Porque le gustaria que fuera peletizado

Fuente: Autoras

Mediante la Grafica No. 27, se puede establecer que el 94% de los clientes de la
empresa estan satisfechos con el producto ofrecido por la empresa, esto debido a
las especificaciones que el producto tiene en cuanto a la calidad y el precio del
mismo, lo que corresponde a la respuesta de la estrategia implementada por la

empresa en la actualidad.

Por otro lado, la Grafica No. 28, también da cuenta de que un 6% de los clientes
no estan satisfechos con el producto, esto ocurre por dos situaciones especificas,
una que les gustaria que el precio fuera mas bajo (67%) y la otra porque
demanda productos peletizados que aun no son ofrecidos por la empresa (33%)
alimento granulado que es exigido por algunas especies en etapas determinadas.

En las dos aplican las recomendaciones anteriores, una que se debe ampliar la
gama de productos y la otra que se deben dar promociones incentivando las

compras de los clientes.
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15. ¢Estaria dispuesto a aumentar la compra de los productos ofrecidos por

la empresa si se ampliara su portafolio de productos?

GRAFICA No 29: Aumento en la demanda de productos segiin ampliacion del
portafolio

AUMENTO EN LA DEMANDA DE PRODUCTOS
SEGUN AMPLIACION DEL PORTAFOLIO

mSi mNo

3%

\

Fuente: Autoras

En la Gréfica No. 29, demuestra que el aumento de la gama de productos
ofrecidos al publico ya tienen demanda casi asegurada, punto a favor porque no
se debe invertir mucho en su lanzamiento (plan de mercadeo), ademas se debe
tener en cuenta que mediante la oferta de diferentes productos complementarios
se crea la necesidad de los mismos, dado que pertenecen a la misma linea y tiene

como finalidad mejorar los procesos.
En dicho caso se podrian ofrecer los siguientes productos: medicina veterinaria,

accesorios para las granjas, entre otras; que son productos que también se deben

empezar a ofrecer.
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16. Después de comprar en la empresa usted se siente:

GRAFICA No 30: Satisfaccion del cliente

SATISFACCION DEL CLIENTE

B Muy Insatisfecho M Insatisfecho  m Satisfecho B Muy Satisfecho

Fuente: Autoras

GRAFICA No. 31: Respuesta de la satisfaccion del cliente

éPor qué insatisfechos? éPor qué satisfechos?

B Porque hay necesidad de mas productos B Por la alta calidad en el producto y en el

. servicio
M Por los largos tiempos de espera

. M Por la excelente calidad en el producto
i Por la tardanza en el tiempo de entrega

4

Fuente: Autoras
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GRAFICA No 31: Respuesta de la satisfaccion del cliente

éPor qué muy
satisfechos?

M Por el excelente trato al cliente
M Por el buen sistema de financiacién

Porque hay calidad en el producto

-
4

51%

Fuente: Autoras

De acuerdo a la Grafica No. 30, se puede concluir que el 76% y el 18% de los
clientes encuestados afirman que después de comprar en la empresa se sienten
muy satisfechos y satisfechos respectivamente, lo que es consecuencia de la
buena atencion en el momento de la compra hacia estos, el sistema de
financiacion ofrecido y la calidad de los productos, siendo esta situacion un factor
que se convierte en una fortaleza para el crecimiento y sostenimiento de la

empresa en el mercado.

Por otro lado, en la Grafica No. 31, se muestra que el 6% de los clientes
encuestados estan insatisfechos, debido a que consideran que el portafolio de
productos de la empresa no es lo suficientemente amplio para satisfacer sus

necesidades en cuanto los requerimientos para la produccién del animal.

Del mismo modo, opinan que los tiempos de espera son muy largos dado que el
periodo para la recepcion de los alimentos es predeterminado por los bajos stocks
de inventarios y/o la capacidad de los medios de transporte.
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17. ¢Cual de las siguientes promociones le gustaria recibir por parte de la

empresa?

GRAFICA No. 32: Preferencia en promociones

PREFERENCIA EN PROMOCIONES

B Bonos M Descuentos Regalos M Muestras gratis B Sorteos

6%

Fuente: Autoras

Segun la Grafica No. 32, los gustos o preferencias del 86% de los clientes
encuestados al momento de recibir promociones por parte de la empresa dicen
que los descuentos son los mejores dado que disminuye el valor total a pagar por
el producto, seguidamente el 8% de ellos opina que son mejores son los regalos y

el 6% restante que cree que son mejores los sorteos.
Estas preferencias constituyen un factor importante en el proceso de fidelizacion
de los clientes reales. Del mismo modo se convierte en una herramienta que se

encarga de motivar la compra de los muchos clientes potenciales.

Estas herramientas deben ser usadas claro esta, teniendo en cuenta el tipo de

cliente y compra que éste realiza.
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VI. ESTRATEGIAS

6.1. Desarrollo de Estrategias

Teniendo en cuenta el analisis interno y externo donde se encontraron debilidades
y amenazas, se procede a realizar estrategias que le permitan a la empresa
“Depésito y Concentrados Buitron”, ser mas competitiva en el sector de alimentos
balanceados para animales.

6.2. Estrategia General

Mejorar la competitividad de la empresa a través de una inversion de $25.000.000,
en un periodo de 6 meses, destinados al desarrollo de estrategias en sus
diferentes areas para el logro de un incremento en las ventas de un 10%.

156



6.3. Estrategia del Area de Talento Humano

Mejoramiento del Proceso Administrativo del Talento Humano

CUADRO No. 25: Capacitacion a todo el personal

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO

Capacitacién a todo el personal | Administrador y jefe de talento 6 meses (Continuo)

humano
MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES
Temas (&rea administrativa) Las capacitaciones del
area administrativa se

1. Planeacion estratégica $ 1.800.000 realizaran cada mes, bajo
2. Manejo de personal (aspectos la asesoria y consultoria de
motivacionales) una persona especializada,
3. Trabajo en equipo con un costo de $ 300.000
4. Ventas c/u.
5. Atencién al cliente
6.Analisis financiero

Sin costo

Temas (area operativa)
1.Procesos productivos

3. Administracién de Inventarios
(Stock de Inventarios)

2.Manejo de equipo y
magquinaria

3.Control de calidad en materias
primas y producto terminado
4.Seguridad industrial

5. Primeros auxilios.

Para el area operativa se
debe realizar la peticién de
la apertura de un curso
técnico en el SENA.

CONTACTO: Natalia
Henao (jefe de atencién al

cliente).

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 26: Elaboracion del manual de funciones

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO
Elaboracion de manual de Jefe de talento humano y jefes | 15 dias (visitas diarias)
funciones de area.
MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES

1. Realizar andlisis de

funciones.

2. Reportes de supervision

3. Andlisis de relaciones

internas y externas.

4. Disefar perfiles

ocupacionales.

5. Elaboracion del manual
(funciones generales y
especificas,
responsabilidades y

ocupaciones)

$ 900.000

El manual de funciones debe
ser realizado por un ingeniero
experto en el tema quien
realice un seguimiento dentro
de las instalaciones y ya
realizado dard las
especificaciones acerca del a

los empleados.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 27: Establecimiento de metas y objetivos

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO
Establecimiento de metas y Gerente y Jefes de area 15 dias
objetivos
MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES
1. ldentificacion de objetivos. Sin costo El establecimiento de
metas y objetivos se
2. Identificacion de los realizara en cuatro
beneficios y beneficiarios. reuniones continuas

(sdbados de 4 a 6 pm)
3. Fijacién de limites de

tiempo.

4. Tipificacién de los

principales obstaculos.

5. ldentificacién de habilidades

y conocimiento.

6. Determinacion de
individuos, grupos,
organizaciones y
compainiias con las cuales

trabajar.

7. Desarrollo del plan de

accion.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 28: Mejorar el proceso de reclutamiento y seleccion de personal

META

RESPONSABLE

PEIODO DE TIEMPO

Mejorar el proceso de
reclutamiento y seleccion de

personal

Jefe de Talento Humano

2 meses(Continuo)

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

Realizar un programa formal que
detalle las pautas de los
siguientes procesos de gestion

del talento humano:
1. Planeacion de
requerimientos del talento

humano.

2. Reclutamiento.

3. Seleccioén y contratacion.

4. Induccién y capacitacion.

5. Evaluacion de desempefio

(creacion de indicadores).

6. Sistema de sancionesy
recompensas (motivacién
del personal).

7. Remuneracion

8. Desvinculacién

Sin costo

El programa de
administracién del talento
humano debe ser
desarrollado por el jefe de
talento humano.

El 5y 6 paso se realizara
bajo la supervisién de la
consultoria efectuada en el

primer punto.

Fuente: Autoras
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6.4. Estrategia del Area Contable y Financiera

Reestructuracién del proceso contable

CUADRO No. 29: Realizar Analisis Financieros

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO
Realizar analisis financieros Contador Continuo
MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES

Para realizar analisis
financieros se deben llevar a

cabo los siguientes pasos:

Aumento de $400.000 en el
salario del contador.

El costo de este aspecto
estard incluido en el sueldo

completo del contador

1. Conocer la rentabilidad.

2. Detectar la tasa de

rendimiento.

3. lIdentificar la liquidez de la

empresa.

4. Utilizar el método de

andlisis horizontal y vertical.

5. Aplicar razones
financieras. Liquidez,
endeudamiento,

rentabilidad, cobertura

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 30: Planear presupuesto de area

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Planear presupuestos de area

Contador y cada jefe de area

Continuo

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

1. Identificacion de los
requerimientos mensuales de cada
area

2. Cuantificar los diversos
componentes del plan de accion

3. Destinar un monto de apoyo
econdmico parea cada area

4. Seguimiento y actualizacién de

los presupuestos

Sin costo (incluido en el salario de

las partes)

En este caso no se
mencionan los montos a
utilizar dado que esto se
llevara a cabo segun sea el
caso y las necesidades
representadas en cada area.
Cada presupuesto sera
evaluado por el gerente y
contador de la empresa de
acuerdo a las meta

financieras de cada periodo.

Fuente: Autoras

CUADRO No. 31: Recuperacion del 35%de la cartera total vencida

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Recuperacion del 35% de la

cartera total vencida.

Abogado responsable

6 meses

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

1.Contratar a un abogado que
efectle el cobro de la cartera

vencida

Comisién del 5% de la cartera

que se recupere

La persona contratada para
recaudar la cartera vencida
debera utilizar los medios

judiciales para hacerlo.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 32: Implementar el analisis de crédito a clientes

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO
Implementar el andlisis de crédito | Jefe de Ventas Continuo
a clientes
MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES
Para llevar a cabo el analisis de Sin costo La exigencia de estos

crédito se recomiendan

mecanismos como:

Diligenciar solicitud de crédito,
pagare, cheques posfechados
debidamente avalados por
Fenalcheques o Covicheques y

estados financieros.

requisitos permitirda mejorar
el proceso de otorgamiento
de crédito a los clientes,
disminuyendo de este modo

el crecimiento de cartera.

Fuente: Autoras

6.5. Estrategia del Area de Mercadeo y Ventas

Realizar una adecuada investigacién de mercados continuamente para un mejor

desempefo comercial.
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CUADRO No. 33: Realizar Investigaciones de Mercados

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Realizar Investigaciones de Mercado

Jefe de Mercadeo

6 meses

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

Para llevar a cabo la investigacion de
mercados se recomienda utilizar el
apoyo de estudiantes de instituciones
educativas reconocidas en el mercado,
quien debera llevar a cabo las

siguientes recomendaciones:

1. Identificar los problemas
potenciales del mercado a
investigar.

2. Conocer los factores
Inherentes al problema de
investigacion ( preferencias,
gustos, creencias entre otras)

3. Definicion precisa de las
variables de los productos o
servicios a investigar

4. Planteamiento de estrategias
que se llevaran a cabo.

5. ldentificacion de las ventajas
competitivas

6. Andlisis de la competencia
(precio, calidad, disefio y

promocion)

Sin Costo (acogiéndose al
decreto 935 del 2003)

El estudiante contactado
para realizar la
investigacién de mercados
debera tener las
competencias para llevar a
cabo el estudio.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 34: Realizar Campanas Publicitarias

META RESPONSABLE PERIODO DE TIEMPO
Realizar campanas Jefe de mercadeo y Zootecnista | Tres meses (una vez por afo)
publicitarias

MECANISMO PRESUPUESTO ESPECIFICACIONES
$5.500.000 La publicidad se realizara por

-Utilizar medios de medio de revistas
comunicacion y medios reconocidas en la ciudad
visuales para posicionar la (Acierto) y radio y television
empresa. (radio Palmira, canal del

palmar), ademas se deberan
- Realizar Visitas por zona de utilizar volantes, pancartas y
la zootecnista tarjeteria se haran por medio

de litografias.

Para el caso de la Zootecnista
la publicidad se realizara en
puntos estratégicos de mayor
concentracion de habitantes,
mediante stands con
perifoneo, volanteria, entre
otros para dar a conocer las
propiedades nutricionales de

los productos.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 35: Crear Pagina Web

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Crear Pagina Web

Jefe de ventas

1 mes (Continuo)

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

- Disefiar una pagina web

$5.000.000

Para el disefio de la pagina
web se requiere de la
asesoria de una persona
tecnologa o ingeniera en
sistemas, que ponga en
funcionamiento la pagina, la
cual debera tener hospedaje
y dominio por o menos para
15 cuentas de correo

electrénico.

Fuente: Autoras

CUADRO No. 36: Redisenar el sistema de distribucion de los productos en la

empresa

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Redisenar el sistema de
distribucion de los productos de la

empresa

Jefe de ventas

3 meses

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

- Crear asociaciones por sectores
geograficos, para facilitar la
solicitud de pedidos y recepcion

de los mismos.

$500.000

Las asociaciones se crearan
mediante asesoria de
miembros de la empresa en
las cuales se especifique la
forma de realizarlo y la
conformacion de los
integrantes de cada una de

ellas.

Fuente: Autoras

166




CUADRO No. 37: Establecer relaciones comerciales con las grandes empresas

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Establecer relaciones comerciales

con las grandes empresas

Gerente y jefe de ventas

Continuo

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

- Estrechar las relaciones que la
empresa tiene con las empresas
de competencia potencial, con el

fin de acceder a preferencias de

tipo comercial

$1.400.000

afianzar a través de

detalles y demas

Las relaciones se deben

reuniones sociales, tarjeteria,

Fuente: Autoras

CUADRO No. 38: Comercializar productos ofrecidos por las grandes empresas

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Comercializar productos
ofrecidos por empresas de

competencia potencial.

Gerente y jefe de ventas

3 meses

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

- Consolidar relaciones
comerciales con las empresas
como: ltalcol, Purina, Finca,

Contegral, solla, entre otras.

$900.000

La comercializacién de los
productos se realizara a
través de negociaciones con
distribuidores de los mismos,
con el fin de satisfacer las
necesidades de productos

que la empresa no ofrece.

Fuente: Autoras
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6.6. Estrategia del Area de Produccion
Disefiar mecanismos mas eficientes para llevar a cabo el control de calidad

CUADRO No. 39: Elaborar un plan de control de calidad

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Elaborar un plan de control de

calidad

Jefe de Produccién

1 mes (una vez por

semestre)

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

1.Etapas del proceso productivo
(flujograma)

2. Aprender el funcionamiento
de los medios de produccion.
(maquinaria y herramientas)

3. Conocer las materias primas
utilizadas en el proceso
productivo.

4. Analizar las funciones del
personal operativo

5. Tener en cuenta los aspectos
legales y reglamentarios para la
elaboracién del control.

6. Identificar los requerimientos
del producto.

7. Observar los riegos presentes
en el proceso productivo

8. Plantear los procesos e

indicadores de rendimiento.

$1.250.000

La implementacién de este
proceso, hara a la empresa
mas eficiente en sus
procesos, brindando
mejores productos y
prestando mejores
servicios siendo mas
eficientes mediante la
reduccion de costos,
obteniendo la satisfaccion
del cliente. Esto se llevara
a cabo por el mismo
ingeniero que va a realizar

el manual de funciones.

Fuente: Autoras
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CUADRO No. 40: Realizar mantenimiento preventivo de las maquinas

META

RESPONSABLE

PERIODO DE TIEMPO

Realizar mantenimiento

preventivo de las maquinas

Jefe de produccion

Mensual (continuo)

MECANISMO

PRESUPUESTO

ESPECIFICACIONES

Para ello se necesita:
1.ldentificar las irregularidades
gue se presentan en el proceso
productivo

2. Determinar metas y objetivos
3. establecer los requerimientos
para el mantenimiento
preventivo

4. Medicién del mantenimiento
preventivo

5. Desarrollar un plan de
entrenamiento

6.Listas de rutina del

mantenimiento preventivo

$750.000

Contratacién por servicios
con el senor Gilberto

Méndez (ingeniero)

Fuente: Autoras

6.7. Total de los Valores Estimados de las Estrategias

A continuacion se detallaran las estrategias utilizadas para mejorar la competitividad de

la empresa con sus respectivos valores de implementacion:
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TABLA No.30: Valores estimados de las estrategias

Estrategia Monto Notas

Capacitacién Personal $ 1.800.000,00
Manual de funciones $ 900.000,00

400x6

Aumento salario contador $ 2.400.000,00 meses
Mercadeo y ventas $ 5.500.000,00
Crear pagina web $ 5.000.000,00
Sistema de distribucion $ 500.000,00

233 x 6

Relaciones Comerciales $ 1.400.000,00 meses
Comercializar Productos $ 900.000,00
Elaboracion plan de calidad $ 1.250.000,00

750 x 6

Mantenimiento preventivo $ 4.500.000,00 meses
TOTAL ESTRATEGIAS $ 24.150.000,00
Inversién Estrategias/Ventas 0,61109%
Inversion Estrategias/Utilidad Bruta 3,18%
Inversion Estrategias/Cuentas x Cobrar 4,06%

Fuente: Autoras

Estas estrategias tienen un costo de $24.150.000 en su totalidad, correspondiente al
proceso de cambio que se realizara en la empresa “Depdsito y Concentrados Buitrén”

en un lapso de seis meses.

La inversion realizada para llevar a cabo las estrategias corresponde al 0,61109% en
ventas, al 3,18% de la utilidad bruta y al 4,06% de las cuentas por cobrar (Cartera
vencida); lo que representa una inversion muy baja respecto a los resultados

proyectados.
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TABLA No. 31: Valores histéricos de ventas y cuentas por cobrar. Periodo 2006-
2008

2008 vs 2007 vs
DETALLE 2008 2007 2006 2007 2006

Ventas $3.951.967.000,00 | $3.085.246.616,00 | $2.485.045.558,00 28,09% 24,15%

Cuentas por
cobrar $ 594.643.130,00 | $515.843.542,00 | $ 182.391.546,00 15,28% 182,82%

Fuente: Autoras

6.8. Estados de Resultados Reales y Estimados

Para llevar un adecuado analisis de los estados de resultados, se tuvo como base el del

ano 2008 (real), y se realizaron los demas estados de resultados a partir de este.

En la realizaciéon de los estados de resultados estimados se tuvo en cuenta la inflacién
promedio anual de los afios 2007-2008 y 2009, asi mismo, se hizo con el porcentaje de
aumento del salario, porcentaje de arrendamiento permitido por el estado y el estimado
del 15% en el aumento de las ventas.

En la elaboracién del andlisis del estado de resultados se tuvo en cuenta informacién de
datos histéricos y estimados, los cuales son Utiles para el seguimiento de operaciones
cotidianas y la planeacion de operaciones futuras, ayudando a desarrollar estrategias
generales de negocio para la toma de decisiones, ademas, sirven también como
instrumentos de control y seguimiento, la evaluacidén de alternativas de inversién y para
la valoraciéon de empresas. Esto con el fin de aportar al mejoramiento y sostenimiento
de la organizacion. A continuaciéon se mostraran los balances estimados de los afo
2010 al 2014.
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TABLA No. 32: Estado de Resultados Estimado-Primer Semestre del 2009
ESTADO DE RESULTADOS ESTIMADO - PRIMER SEMESTRE DEL 2009

CONCENTRADOS BUITRON

NIT. 16.281.401-3

ADIC 2.008 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

VENTAS BRUTAS 3.987.423.879 |332.285.323 | 332.285.323 | 332.285.323 | 332.285.323 | 332.285.323 | 332.285.323

. . 35.456.879 2.954.740 | 2.954.740 2.954.740 2.954.740 2.954.740 2.954.740
Devoluciones y Rebajas

3.951.967.000 | 329.330.583 | 329.330.583 | 329.330.583 | 329.330.583 | 329.330.58 329.330.583

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS 3.191.529.510 | 265.960.792 265.960.792 | 265.960.792 | 265.960.792 | 265.960.792 | 265.960.79
UTILIDAD BRUTA 760.437.490 | 63.369.791 63.369.791 63.369.791 | 63.369.791 63.369.791 | 63.369.791
GASTOS ADMINISTRATIVOS 378.846.478 | 31.570.540 31.570.540 31.570.540 | 31.570.540 31.570.540 | 31.570.540

162.000.000 13.500.000 13.500.000 13.500.000 | 13.500.000 13.500.000 | 13.500.000
Gastos de personal

Capacitaciones

) 5.450.000 454167 454 167 454167 454 167 454 167 454167
Honorarios

Asesoria plan de Calidad

Asesoria juridica (cobro cartera)

32.118.000 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500

Servicios
1.356.000 113.000 113.000 113.000 113.000 113.000 113.000
Impuestos
) 10.200.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000
Arrendamientos
Mantenimiento y Reparacion 7.580.478 631.707 631.707 631.707 631.707 631.707 631.707
3.560.000 296.667 296.667 296.667 296.667 296.667 296.667

Gastos Legales

o 150.000.000 12.500.000 12.500.000 12.500.000 | 12.500.000 12.500.000 | 12.500.000
Povision de Cartera

Diversos 6562000 |  548.500 548500 | 548500 |  548.500 548500 | 548500

Manuales

Comercializar Productos

Fuente: Autoras
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TABLA No. 32: Estado de Resultados Estimado-Primer Semestre del 2009
ESTADO DE RESULTADOS ESTIMADO - PRIMER SEMESTRE 2009

CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3

ADIC2.008 | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

GASTOS DE VENTAS 94.370.570 | 7.864.214 7.864.214 7.864.214 | 7.864.214 7.864.214 | 7.864.214

Gastos de personal 26.952.000 | 2.246.000 2.246.000 2.246.000 | 2.246.000 2.246.000 | 2.246.000

. 3.072.000 256.000 256.000 256.000 256.000 256.000 256.000
Honorarios

Servicios 55.326.000 | 4.610.500 4.610.500 4.610.500 | 4.610.500 4.610.500 | 4.610.500

Servicios Informaticos (pag.WEB)

Impuestos 1.856.900 154.742 154.742 154.742 154.742 154.742 154.742

- " 3.900.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000
Mantenimiento y Reparacion

Gastos Legales 156.870 13.073 13.073 13.073 13.073 13.073 13.073

Diversos 3.106.800 |  258.900 258.900 258.900 258.900 258.900 258.900

Creacién de Asociaciones

Publicidad

Relaciones Comerciales

UTILIDAD OPERACIONAL 287.220.442 | 23.935.037 | 23.935.037 | 23.935.037 | 23.935.037 | 23.935.037 | 23.935.037

NO OPERACIONALES - - - - -

Otros Ingresos 7.972.000 664.333 664.333 664.333 664.333 664.333 664.333

Recuperacién Deudas de Dificil Cobro

Aprovechamientos 1.568.000 130.667 130.667 130.667 130.667 130.667 130.667

TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 9.540.000 795.000 795.000 795.000 795.000 795.000 795.000

Otros Egresos 457.564 38.130 38.130 38.130 38.130 38.130 38.130

. 55.356.900 | 4.613.075 4.613.075 4.613.075 | 4.613.075 4.613.075 | 4.613.075
Gastos Financieros

TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 55.814.464 | 4.651.205 4.651.205 4.651.205 | 4.651.205 4.651.205 | 4.651.205

TOTAL NO OPERACIONALES -46.274.464 | -3.856.205 | -3.856.205 | -3.856.205 | -3.856.205 | -3.856.205 | -3.856.205

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 240.945.979 | 20.040.701 | 20.040.701 | 20.040.701 | 20.040.701 | 20.040.701 | 20.040.701

79.512.173 | 6.613.431 6.613.431 6.613.431 | 6.613.431 6.613.431 | 6.613.431

PROVISION DE IMPUESTO RENTA
Fuente: Autoras
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TABLA No. 33: Estado de Resultados Estimado-Segundo Semestre Del 2009.
ESTADO DE RESULTADOS ESTIMADO-SEGUNDO SEMESTRE DEL 2009

CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3

JuLIO AGOSTO | SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE ADIC 2.009

VENTAS BRUTAS 337.601.888 343.003.519 | 348.491.575 354.067.440 359.732.519 365.488.239 | 4.102.097.120

Devoluciones y Rebajas 2.954.740 2.954.740 2.954.740 2.954.740 2.954.740 2.954.740 35.456.879

329.330.583 | 329.330.583 329.330.583 329.330.583 329.330.583 329.330.583 | 3.951.967.000

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS 263.464.467 | 263.464.467 263.464.467 263.464.467 263.464.467 263.464.467 | 3.176.551.555
UTILIDAD BRUTA 65.866.117 65.866.117 65.866.117 65.866.117 65.866.117 65.866.117 775.415.445
GASTOS ADMINISTRATIVOS 36.890.134 34.890.13 34.890.134 34.890.134 34.890.134 34.890.134 400.764.045

Gastos de personal 13.500.000 13.500.00 13.500.000 13.500.000 13.500.000 13.500.000 162.000.000

. 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 1.800.000
Capacitaciones
Honorarios 854.167 854.167 854.167 854.167 854.167 854.167 7.850.002
Asesoria plan de Calidad 1:250.000 1:250.000
Asesorfa jur. (cobro cartera) 1.719.594 1.719.594 1.719.594 1.719.594 1.719.594 1.719.594 10.317.565
. 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500 2.676.500 32.118.000
Servicios
Impuestos 113.000 113.000 113.000 113.000 113.000 113.000 1.356.000
. 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 10.200.000
Arrendamientos
- > 1.381.707 1.381.707 1.381.707 1.381.707 1.381.707 1.381.707 12.080.478
Mantenimiento y Reparacién
296.667 296.667 296.667 296.667 296.667 296.667 3.560.000

Gastos Legales

Povision de Cartera 12.500.000 | 12.500.000 12.500.000 12.500.000 12.500.000 12.500.000 150.000.000

Diversos 548.500 548.500 548.500 548.500 548.500 548.500 6.582.000
900.000 - - - - - 900.000
Manuales
150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 900.000

Comercializar Productos

Fuente: Autoras
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TABLA No. 33: Estado de Resultados Estimado-Segundo Semestre del 2009

ESTADO DE RESULTADO ESTIMADO-SEGUNDO SEMESTRE DEL 2009

CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3

JULIO AGOSTO SEPT. OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | A DIC 2.009
GASTOS DE VENTAS 10.743.381 | 10.243.381 | 10.243.381 | 10.243.381 10.243.381 | 10.243.381 | 109.145.568
Gastos de personal 2.808.500 2.808.500 2.808.500 2.808.500 2.808.500 2.808.500 | 30.327.000
Honorarios 256.000 256.000 256.000 256.000 256.000 256.000 3.072.000
Servicios 4.610.500 4.610.500 4.610.500 | 4.610.500 4.610.500 4.610.500 | 55.326.000
Senvicios Informéticos (pag. WEB) 666.667 666.667 666.667 666.667 666.667 666.667 4.000.000
Impuestos 154.742 154.742 154.742 154.742 154.742 154.742 1.856.900
Mantenimiento y Reparacion 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 3.900.000
Gastos Legales 13.073 13.073 13.073 13.073 13.073 13.073 156.870
Diversos 258.900 258.900 258.900 258.900 258.900 258.900 3.106.800
Creacion de Asociaciones 500.000 ) ) ) 500.000
Publicidad 916.667 916.667 916.667 916.667 916.667 916.667 5.500.000
Relaciones Comerciales 233.333 233.333 233.333 233.333 233.333 233.333 1.399.998
UTILIDAD OPERACIONAL 18.232.602 20.732.602 20.732.602 | 20.732.602 20.732.602 | 20.732.602 | 265.505.832
NO OPERACIONALES ) )
Otros Ingresos 664.333 664.333 664.333 664.333 664.333 664.333 7.972.000
Recuperacion deudas de Dificil Cobro 34.391.883 | 34.391.883 | 34.391.883 | 34.391.883 34.391.883 | 34.391.883 | 206.351.208
. 130.667 130.667 130.667 130.667 130.667 1.568.000
Aprovechamientos 130.667
35.186.883 35.186.883 5.186.883 35.186.883 | 35.186.883 | 215.891.298
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES | 35.186.883
38.130 38.130 38.130 38.130 38.130 457.564
Otros Egresos 38.130
) ) 3.565.800 3.565.800 3.565.800 3.565.800 | 49.073.250
Gastos Financieros 3.565.800 3.565.800
3.603.930 3.603.930 | 3.603.930 3.603.930 3.603.930 49.530.814
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 3.603.930
TOTAL NO OPERACIONALES 31582953 | 31.582.953 | 31.582.953 | 31.582.953 31.582.953 | 31.582.953 | 166.360.484
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS ) ) ) 431.866.317
PROVISION IMPUESTO RENTA - - - 142.515.884

Fuente: Autoras
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TABLA No. 34: Estado de Resultados Estimado. Ahno 2010

ESTADO DE RESULTADOS ESTIMADO
CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3
2010
2010 ADIC 2,010
Enero-marzo Abril-Junio Julio-Sep Oct-Nov

VENTAS BRUTAS 1.081.928.115 | 1.141.434.162 1.204.213.041 1.270.444.758 4.698.020.076
Devoluciones y Rebajas 8.943.111 8.943.111 8.943.111 8.943.111 35.772.445
VENTAS NETAS 1.072.985.004 1.132.491.051 | 1.195.269.929 1.261.501.647 4.662.247.631
COSTO DE VENTAS 800.551.187 800.551.187 800.551.187 800.551.187 3.202.204.750
UTILIDAD BRUTA 272.433.817 331.939.863 394.718.742 460.950.459 1.460.042.881

99.867.275 99.867.275 99.867.275 99.867.275 399.469.101
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de personal 42.930.000 42.930.000 42.930.000 42.930.000 171.720.000
Capacitaciones 600.000 600.000 600.000 600.000 2.400.000
Honorarios 2.150.000 2.150.000 2.150.000 2.150.000 8.600.000
Asesorfa plan de Calidad 329.375 329.375 329.375 329.375 1.317.500
Asesoria juridica (cobro cartera) 2.718.678 2.718.678 2.718.678 2.718.678 10.874.714
Servicios 8.463.093 8.463.093 8.463.093 8.463.093 33.852.372
Impuestos 357.306 357.306 357.306 357.306 1.429.224
Arrendamientos 2.713.200 2.713.200 2.713.200 2.713.200 10.852.800
Mantenimiento y Reparacion 3.183.206 3.183.206 3.183.206 3.183.206 12.732.824
Gastos Legales 938.060 938.060 938.060 938.060 3.752.240
Povisién de Cartera 33.750.000 33.750.000 33.750.000 33.750.000 135.000.000
Diversos 1.734.357 1.734.357 1.734.357 1.734.357 6.937.428
Manuales )
Comercializar Productos .

Fuente: Autoras




TABLA No. 34: Estado de Resultados Estimado. Ahno 2010

ESTADO DE RESULTADO ESTIMADO
CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3
2010
Enero-marzo Abril-Junio Julio-Sep Oct-Nov ADIC 2.010
27.696.524 27.696.524 27.696.524 27.696.524 110.786.097
GASTOS DE VENTAS
Gastos de personal 8.036.655 8.036.655 8.036.655 8.036.655 32.146.620
Honorarios 783.360 783.360 783.360 783.360 3.133.440
Senvicios 14578401 | 14578401 | 14.578.401 14.578.401 58.313.604
Impuestos 487.436 487.436 487.436 487.436 1.949.745
Diversos 823.302 823.302 823.302 823.302 3.293.208
Creacién Asociaciones - -
Publicidad 1.449.250 1.449.250 1.449.250 1.449.250 5.797.000
Relaciones Comerciales 368.899 368.899 368.899 368.899 1.475.598
144.870.017 204.376.063 267.154.942 333.386.660 949.787.682

UTILIDAD OPERACIONAL
NO OPERACIONALES : ;
Otros Ingresos 2122545 2122545 2.122.545 2122545 8.490.180
Aprovechamientos 411.600 411600 411600 411,600 1.646.400
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 26.485.634 26485634 |  26.485.634 26485634 | 105942536
Otros Egresos 120.110 120.110 120.110 120.110 480.442
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 11.539.065 11.539.065 11.539.065 11.539.065 46.156.262
TOTAL NO OPERACIONALES 14.946.569 14.946.569 14.946.569 14.946.569 59.786.274

159.816.586 219.322.632 282.101.511 348.333.228 1.009.573.957
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS
PROVISION IMPUESTO RENTA ) ’ 333.159.406

Fuente: Autoras




TABLA No. 35: Estado de Resultados Estimados. Periodo 2010-2014

ESTADOS DE RESULTADOS ESTIMADOS

CONCENTRADOS BUITRON

NIT. 16.281.401-3

Comercializar Productos

2010-2014
ADIC 2.010 ADIC 2.011 ADIC 2.012 ADIC 2.013 ADIC 2.014
4.698.020.076 5.402.723.087 6.213.131.550 7.145.101.283 8.216.866.475
VENTAS BRUTAS
Devoluciones y Rebajas 35.772.445 41.812.379 55.296.871 63.591.401 73.130.112
4.662.247.631 5.360.910.709 6.157.834.680 7.081.509.882 8.143.736.364
VENTAS NETAS
COSTO DE VENTAS 3.202.204.750 | 3.765.137.942 4.329.364.270 5.718.885.750 6.576.718.613
1.460.042.881 1.595.772.767 1.184.470.410 1.362.624.131 1.567.017.751
UTILIDAD BRUTA
399.469.101 401.963.846 403.875.005 407.809.558 413.241.806
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de personal 171.720.000 182.023.200 191.124.360 200.680.578 210.714.607
. 2.400.000 2.100.000 2.100.000 2.400.000 2.400.000
Capacitaciones
Honorarios 8.600.000 9.100.000 9.420.000 9.600.000 9.750.000
Asesorfa plan de Calidad 1.317.500 2.500.000 2.600.000 2.650.000 2.700.000
Asesorfa juridica (cobro cartera) 10.874.714 11.461.948 12.080.893 12.733.261 13.420.858
Servicios 33.852.372 35.680.400 37.607.142 39.637.927 41.778.375
Impuestos 1.429.224 1.506.402 1.587.748 1.673.486 1.763.854
Arrendamientos 10.852.800 11.432.340 12.042.826 12.685.913 13.363.341
Mantenimiento y Reparacion 12.732.824 13.420.396 14.145.098 14.908.933 15.714.015
Gastos Legales 3.752.240 3.954.861 4.168.423 4.393.518 4.630.768
Povisién de Cartera 135.000.000 121.500.000 109.350.000 98.415.000 88.573.500
Di 6.937.428 7.284.299 7.648.514 8.030.940 8.432.487
iversos
Manuales

Fuente: Autoras




TABLA No. 35: Estados de Resultados Estimados-Ano 2010-2014

ESTADOS DE RESULTADOS ESTIMADOS
CONCENTRADOS BUITRON
NIT. 16.281.401-3
2010-2014
ADIC. 2010 2011 2012 2013 2014
GASTOS DE VENTAS 110.786.097 115.286.603 121.595.969 128.257.339 135.290.511
Gastos de personal 32.146.620 34.075.417 36.119.942 38.287.139 40.584.367
Honorarios 3.133.440 3.196.109 3.260.031 3.325.232 3.391.736
Servicios 58.313.604 61.520.852 64.904.499 68.474.247 72.240.330
Servicios Informaticos (pag.WEB) 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
Impuestos 1.949.745 2.047.232 2.149.594 2.257.074 2.369.927
Mantenimiento y Reparacion 4.110.600 4.295.577 4.488.878 4.690.877 4.901.967
Gastos Legales 166.282 173.765 181.584 189.756 198.295
Diversos 3.293.208 3.490.800 3.700.249 3.922.263 4.157.599
Creacion de Asociaciones
Publicidad 5.797.000 6.086.850 6.391.193 6.710.752 7.046.290
Relaciones Comerciales 1.475.598 1.555.280 1.639.265 1.727.786 1.821.086
UTILIDAD OPERACIONAL 949.787.682 1.078.522.318 1.302.999.435 826.557.235 | 1.018.485.434
NO OPERACIONALES
Otros Ingresos 8.490.180 9.042.042 9.629.774 10.255.710 10.922.331
Recuperacién deudas de dificil cobro 95.805.956 67.024.772 50.268.579 37.701.434 28.276.076
Aprovechamientos 1.646.400 1.728.720 1.815.156 1.905.914 2.001.209
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 105.942.536 77.795.533 61.713.509 49.863.058 41.199.616
Otros Egresos 480.442 504.464 529.687 556.171 583.980
Gastos Financieros 45.675.820 41.562.460 39.780.000 37.254.685 37.950.450
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 46.156.262 42.066.924 40.309.687 37.810.856 38.534.430
TOTAL NO OPERACIONALES 59.786.274 35.728.609 21.403.822 12.052.201 2.665.186
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 1.009.573.957 1.114.250.927 1.324.403.258 838.609.436 1.021.150.620
i 333.159406 377.702.806 437.053.075 276.741.114 336.979.704
PROVISION IMPUESTO RENTA

Fuente: Autoras
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6.9. Analisis de los Estados de Resultado Estimados

Al llevar a cabo las estrategias de la empresa “Depédsito y Concentrados Buitrdon”,
los resultados mejorarian en gran parte la situacibn econdémica de la
organizacion. Tal es el caso, de los datos reales del afio 2008 con relacion de los
anos estimados 2009 y 2010.

En el 2009, se realizan estimados de Julio a Diciembre, en donde el semestre
muestra un incremento en las utilidades para la empresa, obteniendo un 10% de
aumento en las ventas con relacidén al ano base y con un aumento en la utilidad
bruta del 2%. Asi mismo, en los gastos administrativos hubo un incremento del
5,8% cifra relevante debido al costo de inversién por capacitaciones, honorarios,
asesoria de calidad, asesoria juridica para cobro de cartera, mantenimiento y

reparacién, disefio del manual de funciones y comercializacién de productos.

Para los gastos de ventas hubo un incremento del 15,6% debido al costo de las
estrategias realizadas como: la creacion de asociaciones, publicidad y relaciones
comerciales. Para este afno la utilidad operacional disminuyd en un 7,6% debido
a los gastos en los cuales la empresa incurrid por implementacion de las

estrategias propuestas.

En el caso de los no operacionales, es la recuperacién de las deudas de dificil
cobro la que hace que la utilidad neta aumente en gran medida, pues deacuerdo
a la estrategia sugerida en este punto, se estima la recuperacién de un 35% de
la cartera vencida. Ademas se estima que debido al flujo de dinero que se
obtiene por la recuperacion de ésta, se disminuiran los gastos financieros dado
que se podran pagar préstamos, se disminuiran los gastos por pago de intereses

y los de sobregiros
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Para el afio 2010, el incremento del 15% estimado en las ventas sostenido,
contribuye a un aumento de la utilidad operacional en un 258%, que se debe a
los resultados obtenidos por la implementacién de las estrategias del 2009, y
sucede dado que estos gastos disminuyen en este afo. Es un porcentaje alto en
comparacién al afio 2009, pues se debe tener en cuenta que las estrategias del
10% en ventas de ese afo (2009), se realizaron en los ultimos seis meses, y
dado de también al aumento de los gastos por la implementacién de todas las
estrategias propuestas. Asi mismo, la utilidad neta antes de impuestos muestra
un gran aumento, esto se puede ver demostrado por ejemplo en la disminucién
en la estrategia de la creacién de la pagina web, en donde el gasto se disminuye
en un 90%, pues solo se tiene el gasto del mantenimiento de ésta. Del mismo
modo, es de anotar que dada la disminucién en la provisién de cartera, la utilidad

tiende a crecer.

Para los afos posteriores la utilidad bruta va disminuyendo debido a que segun
las estrategias, habra un mejor manejo de cartera, por lo tanto este sera mas
estricto, lo que ocasionara que algunos clientes disminuyan la compra de
concentrado debido al nuevo sistema de crédito, lo que generara una
disminucion en el porcentaje de crecimiento obtenido en las ventas de los ultimos

anos, pero que sera positivo dado que la empresa tendra mayor liquidez.
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6.10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ESTRATEGIAS PARA EL MEJORAMIENTO DE LA COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA DEPOSITO Y CONCENTRADOS BUITRON

Julio-Diciembre 2009 :

El proceso de aplicacién de este proyecto esté orientado al desarrollo del plan estratégico para las actividades del afio 2009, el cual tiene una duracién de seis meses.

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
ACTIVIDADES SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS
1 2 3|4 112 (3 |4 112 3 4 1 2 134 1]2 3 411 2|3

LIM|MJ|V|S|ILIM|M|J|V|S|LIM|[M|J|/V|SILIM|M|J|V|S|L|IM|M|J|V|SILIM|M|J

Cap. todo el personal

Elab. manual funciones

Est. metas y objetivos

Mej. Proc. Recl y Selec

Planear presupuestos

Real. Andl. financieros

Recup. 35% cartera

Implem. Analisis Crédito.

Real. Inv. de Mercado

Real. Camp. Publicitaria

Crear Pagina Web

Red. Sist. Distribucion

Est. Relaciones ciales.

Elaborar plan de control de
calidad

Com. Prod. Comp. Pot.

Realizacion Mto Prev. Mag.

Fuente: Autoras
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Vil. CONCLUSIONES.

% El desemperio empirico del gerente aunque ha mostrado algunos aspectos
positivos, no deja de ser una limitante para realizar una correcta gestion.
Por tanto, es de suma importancia la puesta en marcha de las estrategias
planteadas en el proyecto, dado que con ellos se propone incluso la
capacitacion del personal administrativo(entre ellos el gerente) con el fin de
que este mejore el desemperio en sus funciones laborales,

% Como primer paso para llegar a ser mas competitiva en el mercado, una
empresa debe perseguir el mejoramiento de sus procesos tanto a nivel
interno como externo. Por tal motivo, es de suma relevancia que la empresa
en estudio ponga en practica los mecanismos que segun el analisis previo
de su situacién, disminuyan las debilidades y amenazas y que promuevan
el crecimiento de sus fortalezas y desarrollo de las oportunidades presentes
en el mercado. Es importante tener en cuenta aqui, que las estrategias
propuestas van encadenadas y que para el desarrollo completo del objetivo
del proyecto se requiere del cumplimiento de cada una de ellas.

% Hasta el momento, el estilo de administracién utilizado en la empresa ha
permitido avances, esto dado a la vision y astucia del gerente y su grupo
administrativo. Sin embargo, todas las empresas llegan a un momento
determinado en el cual se da la oportunidad de crecimiento y este se puede
dar solo si se hace uso de una conveniente planeacién que delimite el
rumbo de cada una de las actividades segun las metas y objetivos

organizacionales propuestos en ella.
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Mediante la investigacion realizada a la empresa “Depédsito y Concentrados
Buitron”, se logrd conocer la situacion interna y externa de la organizacion
(macroambiente) partiendo de ello a formular recomendaciones que
mejoren la situacién competitiva de la misma ayudando asi a que esta se

sostenga en el mercado.

Para que la Empresa “Depésito y Concentrados Buitrén” logre un nivel
competitivo en el mercado, debe empezar por la capacitacion de sus
colaboradores, lo cual debe convertirse en un factor significante dentro de
los procesos administrativos y productivos, el cual es capaz de sensibilizar
y actualizar al colaborador con estrategias innovadoras y la utilizacion de
herramientas pertinentes que le permitan enfocar su gestién hacia el logro
de los objetivos de la empresa para asegurar el éxito en el proceso

competitivo de la organizacion.
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Vill. RECOMENDACIONES

8.1. Informacion General

De acuerdo a la informacion general recopilada a través de un cuestionario para
analisis interno realizado a la empresa “Depodsito y Concentrados Buitrén” se
puede concluir que la empresa cuenta con todos los requisitos legales de
constitucion y tiene algunas de sus actividades bien orientadas para llegar a
posicionarse como una de las mayores empresas del mercado; Sin embargo

existen muchas recomendaciones que se pueden realizar:

8.2. Organizacion Administrativa

e Planear el fortalecimiento estratégico en la capacitacion del personal
administrativo, entre ellos el gerente —propietario, para mejorar el
rendimiento en el desarrollo organizacional para que el estilo de

administracion sea menos empirico y haya una mejor planeacion.

e Para que una funcion se realice de buena forma se le debe dar un rumbo
especifico, se deben delimitar sus actividades y campos de accién, por ello
en la empresa Depésito y Concentrados Buitrén se hace necesario elaborar
un manual de funciones que oriente las acciones de cada colaborador
eliminando pérdidas de tiempo, o inconsistencias en las actividades

laborales.
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8.2.1.

Se deben establecer las metas, objetivos organizacionales y darlas a
conocer mediante formas didacticas.

Realizar politicas para cada area, establecer como responsables de su
cumplimiento a los jefes de area y formalizar mecanismos para hacerlas

cumplir.

Areas Funcionales

8.2.1.1. Talento humano

Incluir otros medios mas eficientes en la seleccién de personal como:
Referencias personales, pasado judicial, visita domiciliaria, entre otros, con
el fin de hacer mas formal y completo el proceso.

Establecer un sistema de sanciones y recompensas para cada area con el
fin de contribuir al nivel de desemperfio del personal.

Establecer sistemas de control formal para cada area los que deben ser
realizados con el apoyo de los jefes de cada una de ellas quienes son los
implicados directamente en el proceso.

Se deben establecer formalmente los requerimientos del personal a

contratar, para poder realizar vinculaciones mas exitosas de personal.
Cuando se vincule un nuevo empleado, a este debe realizarsele una

correcta induccién, dando cuenta en ella de sus funciones, historia de la

empresa, organigrama de la misma, productos que se ofrecen, entre otras.
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e Se debe capacitar a los empleados del area “productiva” de la empresa, lo
que puede realizarse facilmente a través de los cursos ofrecidos por el
SENA o demas entidades de caracter técnicos.

e Se deben establecer controles de desempefio formal para todos los

empleados con el fin de hacer mas facil las evaluaciones de rendimiento.

e Realizar un manual de higiene y seguridad industrial el cual sea

complementado con politicas que promuevan su cumplimiento.

e Se debe crear un sistema de motivacion de los colaboradores en donde los
factores a ser utilizados se determinen a través de entrevistas a los

mismos, con el fin de identificar sus prioridades.

e Hacer énfasis en los valores organizacionales, sobre todo en aquellos de
los cuales depende el desarrollo de las buenas relaciones interpersonales
(Respeto, honestidad y comparierismo).

8.2.1.2. Contabilidad y Finanzas

e Se recomienda que el jefe de esta area (contador), permanezca mas tiempo
en la empresa con el fin de orientar mejor el proceso financiero de la
misma. este debera realizar una reestructuracién del proceso y orientara al

personal administrativo en la toma de decisiones.

e Se debe establecer un mecanismo formal (escrito) para escoger
proveedores, esto con el fin de hacer mas facil la planeacién de la empresa
y desarrollar las funciones administrativas con mayor facilidad si el gerente

no se encuentra.
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Es de gran importancia mejorar el sistema de seleccidén de clientes lo que
se puede hacer con bases de datos como crédito. SIFIN, fenalcheques,

referencias bancarias, entre otras.

Hacer una planeacion para determinar los métodos de recuperacion de
cartera vencida y designar al directo responsable, determinando metas

reales de cobranza.

Se recomienda la asignacién de presupuesto para cada area con el fin de
proyectar cuanto dinero sera necesario para el funcionamiento de cada una
en un tiempo determinado, esto se puede realizar facilmente a través de
datos historicos arrojados por el modulo de contabilidad del software CG1.

Dado el alto endeudamiento de la empresa, se recomienda llevar a cabo
rapidamente el plan de mercadeo con el fin de captar nuevos clientes con
los que preferiblemente se establezcan formas de pago de contado al corto
plazo, para asi generar un flujo de caja con el que se puedan sostener las

actividades productivas de la empresa.

Realizar una capacitacion continua al auxiliar contable, partiendo de la
realizacion de estado financieros, hasta el andlisis de los mismos, la cual

debe ser apoyada por su jefe inmediato (contador de la empresa).

Usar las herramientas eficientes de analisis financiero como razones o

indices financieros, analisis vertical, analisis horizontal, entre otras.
Se deben realizar notas aclaratorias acerca de la planta y equipo

(amortizacion — depreciacién) con el fin de orientar en la toma de decisiones

acerca de la adquisicion de nuevas.
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e La informacion financiera es muy importante y debe ser tenida en cuenta
para tomar todas las decisiones acerca de la empresa, es por ello que se
recomienda hacer uso de ella en el momento de desarrollar la planeacion a

corto y largo plazo.

e Se debe estipular la responsabilidad de manejar costos eficientemente al
contador, quien debera presentarlos formalmente a los directivos de la

empresa.

e Los presupuestos de compras se deben realizar de manera formal (escrita)
porque orientan en la planeacioén a corto plazo y son de gran importancia en
las reuniones administrativas que se deberan realizar mensualmente.

Ademas proporcionan informacion basica en la toma de decisiones.

e Elaborar un sistema que haga visible los pasos para realizar un mejor

andlisis financiero que oriente de la mayor forma en la toma de decisiones.

e Se recomienda establecer un sistema de financiacion exija requisitos

especificos para los clientes que solicitan crédito
8.2.1.3. Mercadeo y ventas
e Se debe realizar una investigacion de mercado que tenga como fin recopilar
informacion acerca de las tendencias del mercado (sector), caracteristicas
de los clientes potenciales y actuales, posicionamiento de los productos,

imagen de la empresa, entre otros.

e Realizar una planeacion de mercadeo que vaya entrelazada con el area de
ventas y de produccién en cuanto a las politicas se refiere, usando técnicas
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de mercadeo efectivas. (publicidad, en volantes, medios de comunicacion,

promociones, etc.)

e Realizar una planeacion de ventas donde se establezcan metas especificas

y formales que estén entrelazadas con el area de produccién.

e Mediante el manual de funciones determinar un responsable de la
planificacion de pedidos (produccién y entrega), quien deberd encargarse
de establecerlo por escrito con el fin de mejorar el sistema de distribucion.

e Invertir en la consolidacién de mejores relaciones con los proveedores con

el fin de estrechar mas las relaciones comerciales.

e Crear una pagina web la que se encargue de publicitar el servicio y

portafolio de productos ofrecidos por la empresa.

e Debido a que actualmente la empresa no cuenta con los recursos
suficientes (flujo de caja) para invertir en nueva maquinaria, se contactar
empresas de competencia potencial para comercializar los productos

ofrecidos por estas.

8.2.1.4. Produccion

e Determinar un stock de inventario de productos establecido segun las
caracteristicas de los clientes, con el fin de disminuir los tiempos de

espera.

e Establecer un stock de materias primas en el cual cuando se llegue al

limite, se realice la comunicacion formal al jefe de compras.
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Realizar un sistema de registro formal (escrito) de hoja de vida de
maquinaria y herramientas con copia en el area de trabajo, que con un

costo minimo evita pérdidas de tiempo valioso.

Elaborar informes de costo por mantenimiento, lo que es muy facil dado que
se puede realizar automaticamente en el sistema, esto trae un gran
beneficio y es evaluar el rendimiento de la maquinaria en el proceso

productivo de la empresa.

Establecer un diagrama formal de procesos y ubicarlo en la planta, con el

fin de orientar a posibles visitantes y nuevos miembros de la organizacion.

Establecer las medidas practicas de control de calidad de manera formal, y

dar cuenta de ellas a un responsable de area de produccién.
Realizar un correcto sistema de senalizacion en la planta, delimitando las

areas de riesgo o peligro, vias de evacuacion en caso de siniestros, y zonas

de refugio.
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