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Introduccion

Toda empresa que en la actualidad pretenda ser competitiva y mantenerse a flote en su sector
industrial especifico, debe implementar un diagnostico que le permita conocer cuales son sus
capacidades y fortalezas actuales, asi como sus falencias o debilidades, y por lo tanto debe de
implementar el desarrollo de planes operativos y estratégicos para cada cierto tiempo, puedan ser
medibles y cuantificables en todos los niveles de gestion, permitiendo de este modo de cierta
manera anteponerse o0 prepararse internamente a los cambios del entono general asi como el
especifico, por todo lo anterior, las organizaciones deben desarrollar un direccionamiento

estratégico.

En el presente documento se propone un direccionamiento estratégico para la empresa
productora de maiz AGROFRU que permita evidenciar las amenazas y oportunidades de su
ambiente externo asi como sus fortalezas y amenazas a través de la aplicacion de diferentes
matrices como la POAM perfil de oportunidades y amenazas, analisis de las cinco fuerzas de la
industria, matriz EFI, EFE, y la matriz para posteriormente realizar la formulacion de estrategias
a través de la matriz DOFA, la ,matriz interna y externa IE y la matriz de la posicion de la accion

PEYEA, por otra parte formular estrategias a nivel de portafolio con la matriz Mckinsey .

Y, por ultimo, con base en las estrategias formuladas disefiar todo el direccionamiento
estratégico para la empresa integrado por mision, vision, valores, estrategias, organigrama,

objetivos y plan de accion.
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Resumen

El presente trabajo tiene por objetivo implementar un direccionamiento estratégico en la
empresa productora de maiz AGROFRU del municipio de Roldanillo Valle del Cauca que
permita en primera medida hacer un diagndstico interno de la empresa y externo del
macroambiente integrado por variables politicas, econdmicas, sociales, culturales. etc. que
afectan de manera directa a la organizacién evaluada pudiendo sustraer oportunidades o
amenazas para el modelo de negocio, y el microambiente aporta un andlisis de las fuerzas de
clientes, competidores y rivales, elementos que configuran la ventaja competitiva de la empresa,
formulando estrategias que permitan apalancar una ventaja competitiva duradera por medio de
matrices estratégicas para analisis de entornos, portafolio y la organizacion en general que

permitan contar con insumos para la formulacion estratégica de la empresa.

Palabras clave: Direccionamiento estratégico, ventaja competitiva, analisis interno, analisis

externo, formulacion de estrategias, bencmarking.
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Abstract
The objective of this work is to implement a strategic direction in the corn producer company
AGROFRU of the municipality of Roldanillo Valle del Cauca that allows firstly to make an
internal diagnosis of the company and external of the z integrated by political, economic, social,
cultural variables .etc. that directly affect the evaluated organization, being able to subtract
opportunities or threats to the business model, and the microenvironment provides an analysis of
the forces of customers, competitors and rivals, elements that make up the competitive advantage

of the company.

Allowing to formulate strategies that allow to leverage a lasting competitive advantage through
strategic matrices for analysis of environments, portfolio and the organization in general that

allow having inputs for the strategic formulation of the company

Keywords: Strategic direction, competitive advantage, internal analysis, external analysis,

strategy formulation, benchmarking.
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1. Disefio Tedrico

1.1. Titulo Del Trabajo

Plan de direccionamiento estratégico para la empresa AGROFRU del municipio de

Roldanillo Valle del Cauca para el periodo 2022-2026.

1.2. Descripcion Del Area Problematica

Todas las organizaciones de cualquier tipo de actividad econdmica, pertenecientes a
cualquier tipo de industria a lo largo de su vida organizacional ya sea al principio de su
constitucién o el en transcurso de su operacion han disefiado diferentes tipos de planes que
orienten y guien sus actividades, en algunos casos de manera estructura consiente y profesional,
en otros, a través de asesorias externas y staff, por Gltimo, algunas de manera empirica por parte
de sus propietarios, en el peor de los casos este proceso de planeacion y direccionamiento
estratégico se deja de lado y no se tiene en cuenta por los duefios directivos o gerentes de la
organizacion y solo se preocupan por la rentabilidad operacional; y aunque nadie niega que este
enfoque sea inadecudo, es mas fructifero y le aporta mas a la ventaja competitiva y al
crecimiento de las organizaciones, el conocer de manera adecuada su razén de ser y objetivos,
procesos Yy los elementos y acciones que se deben llevar a cabo para cumplir de manera adecuada

con su razon de ser y al mismo tiempo en el largo plazo alcanzar las metas fijadas.

El presente trabajo pretende mediante el desarrollo del proceso de planeacion estratégica
incrementar la eficiencia de la toma de decisiones de la organizacion AGROFRU permitiendo
que la empresa determine cuales son sus fortalezas actuales y sus debilidades y le permite contar

con acciones y estrategias acordes con su situacion actual tanto interna como externa,
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permitiendo capitalizar las oportunidades y amenazas que el entorno ofrece, para lograr un
crecimiento en el mercado, en este orden de ideas, los resultados de esta investigacion serviran
como elementos que guien los pasos futuros de la organizacion segun su capacidad operativa,
recursos, necesidades y permita minimizar sus falencias en este aspecto, que segun el gerente de
la organizacion (Ramirez, 2021) no ha definido claramente sus objetivos, ademas tiene un total
desconocimiento de sus fortalezas y debilidades, pues no ha realizado un analisis sobre su
funcionamiento interno, esta situacion ha generado una serie de consecuencias para la empresa

las cuales se mencionan a continuacion:
. Falta de coherencia de sus acciones actuales y su proyeccion futura.

. La empresa no tiene claros los indicadores de desempefio, lo que trae como

consecuencia falta de control sobre los procesos operativos.

. Otra consecuencia de la ausencia de direccionamiento estratégico, es que
AGROFRU no va a tener la capacidad de diferenciarse frente a la competencia, lo que la llevara
inevitables guerras de precios y bajos niveles de rentabilidad que ponen en riesgo su

permanencia en el mercado.

. No tiene un andlisis de sus debilidades y potencialidades, asi como sus
oportunidades y amenazas, lo que la convierte en una empresa ineficaz para responder a las
demandas de sus grupos de interés. En términos generales, AGROFRU carece de un plan
estratégico que integre sus principales metas y establezca una secuencia coherente para realizar

las diversas acciones.

. No cuenta con mision, vision, valores ni objetivos a largo plazo; tampoco tiene

con un logotipo.
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La implementacion de este plan de direccionamiento estratégico permite un crecimiento
para la empresa, gracias a que define objetivos a largo plazo y las acciones tacticas y operativas
pertinentes para su consecucion y alcance generando eficiencia operativa con mejores manejos
de recursos sobrantes, que permiten contratar mas personal en nuevas areas de actividad,
poderle brindar forma a todo este componente de la administracién, controlando los riesgos y
defiendo politicas, que res ayuden a la orientacion y cumplimiento de los planes, programas,
procesos y sistema de control para que organizacion pueda monitorear y evaluar la desviacion en

los planes propuestos.

Por todo lo anteriormente mencionado surge el cuestionamiento de ¢Para qué disefiar un
plan de direccionamiento estratégico para la empresa AGROFRU del municipio de Roldanillo

Valle del Cauca para el periodo 2022-20267

1.3. Antecedentes Investigativos
En este apartado se hace una recopilacion de la literatura académica que tenga como enfoque el
direccionamiento estratégico, analizando, los factores que son necesarios para la consecucion del
objetivo general de la presente investigacion disefiar un plan de direccionamiento estratégico;
evidenciando cual fue la metodologia utilizada por los autores asi como las herramientas técnicas
para darle respuesta a los objetivos de sus investigaciones, que sirvan como referente

investigativo y metodoldgico para el desarrollo de la presente investigacion.

En la investigacion realizada por ( Aguirre Florez & Escobar Ayala, 2018) se evidencia que los
autores afirmaron que la empresa analizada no cuenta con una mision, vision, valores y
estructura organizacional consistente con el movimiento, las expectativas o intereses que el
propietario quiere mostrar y por ello hace que no se conozca lo que deberia estar haciendo y lo

que se quiere lograr como organizacion, tampoco se tiene claro las acciones y metas a tomar para
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su sostenibilidad en el mercado en el que compite. Asi mismo, el desconocimiento de las
fortalezas y debilidades no posibilita el orientar los esfuerzos estratégicos para mejorar
internamente. Igualmente, al no conocer el impacto que tienen las variables externas en la
empresa, no se sabe como mitigar las posibles amenazas resultantes y aprovechar las
oportunidades. En cuanto a la metodologia utilizada fue investigacion de tipo descriptiva: en esta
se va detallar la situacion especifica de la empresa, permitiendo describir los problemas en
cuanto a la disposicion de las areas, cargos, procesos, procedimientos, actividades. En el
desarrollo del trabajo llevaron a cabo un diagnoéstico interno externo, un estudio competitivo,
proponer la misién, vision, principios, valores y estrategias, disefio del plan de accién para
cumplimiento de las estrategias planteadas, la relacion costo beneficio de la propuesta de

direccionamiento estratégico.

Por otra parte en la investigacion realizada por (Rios Vinasco & Vallejo Zapata , 2020) los
autores plantean que la organizacion analizada es relativamente nueva y esta es la principal razon
por la cual no cuenta con un direccionamiento estratégico y sus directivos no tienen una
mentalidad estratégica y por consiguiente no se tienen en cuenta la incidencia de las variables
externas que pueden afectar el funcionamiento de la organizacion sobre todo en el largo plazo,
como: Las diferentes variables macroeconémicas, asi como las diferentes dindmicas del sector
industrial, el tipo de estudio utilizado fue descriptivo y el método deductivo, desarrollaron un
andlisis externo de la empresa, determinando oportunidades y amenazas tanto del entorno
especifico, como del general, un andlisis del perfil competitivo de sus rivales a traves de un
benchmarking, desarrollaron la formulacion estratégica con mision, vision, valores corporativos
y un balanced scoredcard y plan de accion para determinar la viabilidad financiera del

direccionamiento.
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Por otro lado, la falta de conocimiento en administracion estratégica” la analizaron
también (Gamboa & Malagon, , 2018) Evidenciado que la organizacion no planteaba los
objetivos de manera adecuada , porque se utilizan métodos empiricos para la administracion,
careciendo de un direccionamiento estratégico y por tanto dificultando asi la formulacion de
metas, construccion de objetivos y un plan de accidn y direccion asi como una serie de
diagndsticos que permita conocer y analizar la situacion interna y externa de la empresa para
identificar los factores que influyen de manera positiva o negativa, en sus operaciones cotidianas

y a largo plazo.

1.4. Justificacion

Para Porter:

La razon general para plantear el desarrollo de este trabajo es la evidencia de que las
empresas que no tengan direccionamiento estratégico sean grandes o pequefias, son muy
vulnerables a tener dificultades o desaparecer en el corto o mediano plazo, debido a la
competencia cada vez mas fuerte, proveniente de muchos lugares del mundo. Asi las cosas, el
direccionamiento estratégico es la base que aglutina y da coherencia a todas las actividades que

se realizan en la organizacion (1995, péag. 234).

Como se describe en el problema, la falta de direccionamiento estratégico en la empresa
AGROFRU hace que la organizacion no tenga claridad sobre el que hacer en el dia a dia y hacia
donde proyectarse en el futuro. Ya que no cuenta con procesos claros y las metas que cada uno
de estos procesos persigue y que a su vez permita tener un control de cada uno de estos procesos
para su posterior evaluacion y mejoramiento constante. Por lo anterior, el direccionamiento
estratégico es la herramienta mas idonea para llevar a cabo la instauracion de objetivos

operativos, y corporativos que permiten dar un rumbo en el largo plazo a la organizacion y en el
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presente determinar los recursos financieros, operativos, y de conocimiento necesarios para el

crecimiento organizacional en el futuro cercano.

Por lo tanto, al definir a través de la construccion del direccionamiento estratégico el
alcance del objetivo corporativo que la empresa se propone lograr, se presentan una serie de
actividades que logren que la empresa pueda agrupar de forma coherente sus procesos para
cumplir con su objeto, crecer y adquirir mayor competitividad frente a los rivales, logrando

consolidarse en el sector que opera.

El direccionamiento estratégico es vital para mejorar la competitividad de la empresa ante
los continuos cambios que se dan en su entorno, siendo resultado de dichos cambios la apertura
de los mercados y la globalizacion, que a su vez genera un avance tecnoldgico, ademas, la

competitividad que incentiva la innovacion haciéndose cada vez mas eficientes.

El diagnostico de la planeacidn estratégica permitid identificar los componentes que
requerian ser construidos para la organizacion y ser mejorados para el desarrollo de la Mision,

Vision y Valores que son pertinentes para la empresa.

También contribuy6 a darle una autoevaluacién a toda organizacion, brindandole gran
forma a través de las matrices realizadas especialmente en lo interno; Asi mismo dandole buen
uso a todo este diagndstico y valoracion de la informacidn, ya que esta fue la que permitié
acceder de una manera mas facil y clara al nicleo estratégico y procesos trasversales, para la

aplicacion del direccionamiento estratégico.

Durante la elaboracion del proyecto se aportaron una serie de conocimientos adquiridos
durante la carrera logrando aplicarlos, y de esta manera ayudar en la mejora de las falencias de la

organizacion, evidenciadas en el diagndstico; y participando en la proposicion de acciones de
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mejora para el crecimiento y consolidacion de la compafiia en su sector, y por otra parte

contribuyendo logro de obtener el titulo académico de administrador de empresas.
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2. Objetivos
2.1. Objetivo General
e Disefar un plan de direccionamiento estratégico para la empresa AGROFRU del

municipio de Roldanillo Valle del Cauca para el periodo 2022-2026.

2.2. Objetivo Especificos

e Realizar el diagndéstico externo e interno de la organizacion AGROFRU

e Implementar matrices para formulacion de estrategias a nivel corporativo y de
portafolio.

e Formular la misién, vision, valores y objetivos ademas de la estructura
organizativa a partir de las estrategias establecidas.

e Plantear un plan de accion que permita ejecutar acciones para dar cumplimiento a
las estrategias.

e Determinar la viabilidad financiera de la empresa para la implementacién de las

acciones estratégicas propuestas.
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3. Fundamentacion Teérica

3.1. Marco Referencia
3.1.1. Marco Tedrico
En el presente apartado se definiran las teorias y fases que componen el proceso y
metodologia para llevar a cabo el proceso de planeacion estratégica dentro de una organizacion,
asi como las diferentes herramientas necesarias para llevar a cabo el proceso de planeacion y
direccionamiento estratégico; en primer lugar, es importante definir el concepto de planeacién
estratégica, seguidamente se abordaran las caracteristicas de la planeacion estratégica y las

herramientas necesarias para desarrollar el proceso.

Para algunos autores “La planeacion incluye seleccionar misiones y objetivos y las
acciones para alcanzarlos; requiere tomar decisiones: Es decir, seleccionar entre diversos cursos
de accion futuros. Asi la planeacion provee un enfoque racional para lograr objetivos

preseleccionados” (Koontz & Weirich, 1996, pég. 12).

roee

También Fred R. David aporta un concepto de la planeacion estratégica asi “se define
como el arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que

permiten que una empresa alcance sus objetivos.” (David, 2013, pag. 5).
Las principales caracteristicas que se le atribuyen al direccionamiento estratégico
Tenemos: de acuerdo con (www.mitecnologico.com, 2018).

o Esoriginal, en el sentido que constituye la fuente u origen para los planes
especificos subsecuentes.

o Es ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de direccion.
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o Establece un marco de referencia general para toda la organizacion.
o Se maneja informacion fundamentalmente externa.
o Afronta mayores niveles de incertidumbre en relacion con los otros tipos de
planeacion.
o Normalmente cubre amplios periodos.
o No define lineamientos precisos y su parametro principal es la efectividad. (2018,
pag. 1).
3.1.1.1. Fases Del Direccionamiento Estratégico
La planeacidn estratégica segun diversos autores esta integrada por varios subprocesos o

fases que van desde la parte de diagndstico hasta la implementacion y evaluacion de los planes.

De acuerdo con Roy Rodriguez estd compuesto por: elaboracién de mision y vision,
andlisis estratégico, definicion de estrategias, definicién de objetivos, planeacion tactica,

planeacion operativa, indicadores de resultados.
A continuacion, se definen cada una de las fases segun el autor:
A. Vision y Mision.
“Consiste en definir la direccién y la esencia de la organizacion, para establecer una

orientacion que guie el resto de las actividades”. (Rodriguez., 2012, pag. 13).

B. Analisis Estratégico.
“Conjunto de herramientas de analisis de variables, en donde se clasifican y toman en
cuenta los diferentes factores que pueden intervenir a favor o en contra del alcance de la Mision

y Vision, en un medio ambiente especifico”. (Rodriguez., 2012, pag. 13).
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C. Definicién de Estrategias.
“Plan o Prioridades establecidas para facilitar que los objetivos se cumplan, debido a que
define el camino a seguir, a pesar de la influencia que ejerza el medio ambiente sobre la

organizacion”. (Rodriguez., 2012, pag. 13).

D. Objetivos.
“Son los resultados que la organizacion pretende lograr en un plazo que va de 1 a 5 afios.
Estan mas orientados a definir los resultados estratégicos, tacticos y operativos” (Rodriguez.,

2012, pag. 45).
Metas.

“Definicidon de resultados especificos, derivados de una accién o conjunto limitado de

acciones y que pueden ser medidos con indicadores de resultados”. (Rodriguez., 2012, pag. 14).

E. Indicadores de resultados.
“Son las unidades de medida, a través de las que se establecen los criterios para conocer

si se han alcanzado los resultados esperados” (Rodriguez., 2012, pag. 14).

Para Fred David existen para la planificacion estratégica fases similares a las anteriores

expuestas por Roy Rodriguez dentro de las cuales se definen:

e Desarrollo de la mision y vision.

e Ejecutar auditoria externa.

e Ejecutar auditoria interna.

e Establecer los objetivos a largo plazo

e Generar, evaluar y seleccionar las estrategias

e Implementar estrategias.
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e Mediry evaluar el desempefio.
Este modelo de planeacion incluye a todo el personal de la organizacion como una
medida primordial para asumir los lineamientos subyacentes posteriores al direccionamiento
estratégico, permitiendo una ejecucion adecuada de los planes estratégicos formulados y

planeados.

Otro modelo de planeacidn estratégica que en contraste es mucho mas simple que los dos
anteriores propuesto por (Weinberger, 2009), esta disefiado pensando en el empresario de una
micro o pequefia empresa, indagando de manera clara, sencilla y practica el alcance y la
importancia de llevar a cabo la gerencia y planificacion estratégica. Se compone esencialmente

de dos etapas: la formulacion del plan y la implementacion o puesta en marcha.

Este modelo en la primera etapa se compone la formulacion, esta definida asi: analisis
externo: analizando las oportunidades y amenazas; analisis interno: evaluando las fortalezas y
debilidades; identificacion de la ventaja competitiva; definir la vision y la misién de la
organizacion; establecer los objetivos estratégicos por cada area funcional; escoger la estrategia
corporativa competitiva genérica en las lineas de costos o diferenciacion. La segunda etapa, es la
implementacidn o puesta en marcha de los planes operativos asi: objetivos operativos; estrategias

operativas; organizacién y direccion; evaluacion y control.

3.1.1.2.Matrices De Adecuacion Para Llevar Acabo La Planeacion
Estratégica
Para llevar a cabo cada una de las fases de la planeacion y direccionamiento estratégico
anteriormente expuestas se requieren una serie de herramientas o matrices de adecuacién dentro

de las cuales se pueden destacar para la auditoria externa segin el modelo de Fred David o para
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el analisis estratégico segun Roy Rodriguez. Una de esas es la matriz EFE (Evaluacién de los

factores externos) asi como la matriz POAM (Perfil de oportunidades y amenazas).

Es importante entonces en este punto determinar los escenarios externos pertinentes para
la posterior elaboracién de la matriz de oportunidades y amenazas dentro de estos entornos o
escenarios se pueden destacar el econdémico, el social, el politico-legal, el tecnoldgico, el

demografico, el competitivo, el logistico entre otros.
Rodriguez., (2012) define cuatro principales.
A) Factores econdmicos.

Entre los factores econdémicos podemos mencionar: el nivel de desarrollo de la zona en la
que se encuentra ubicada la empresa, la disponibilidad de materias primas y de mano de obra

adecuada, el tipo de mercado, el nivel de impuestos y la legislacion en diversas areas. (pag. 33).
B) Factores politicos.
También para Rodriguez., (2012):

El poder legislativo de un pais fija el marco juridico en el que las empresas deben
desarrollar su actividad. Ademas, en las economias avanzadas, el estado efectla directamente

gran parte de la produccion de bienes y servicios.

Por este motivo hay que considerar diversos factores politicos, como las tendencias
ideoldgicas del gobierno, la estabilidad politica del pais, las politicas adoptadas por otros paises y

el nivel de educacion y de formacion profesional del pais. (pag. 34).
C) Factores tecnoldgicos.

Para Rodriguez., (2012):
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Este factor se aprecia en unos sectores mas que en otros, como el de la electrénica. Sin
embargo, sus efectos abarcan todo el tejido productivo. La informética, por ejemplo, ha pasado

en poco tiempo de tener una presencia casi marginal a ser un componente imprescindible de las

empresas. No obstante, su impacto es diferente segln la actividad que desarrolle la

empresa y los procedimientos de fabricacion que utilice. (pag. 36).
D) Factores sociales

Por altimo, Rodriguez., (2012) La empresa no es solo una unidad econémica. También
es una organizacion social y, por tanto, su actividad esta condicionada por factores sociales como
las creencias religiosas, los sistemas de organizarla produccion, el sistema educativo, la actitud

frente al gasto, el ahorro y el trabajo o la discriminacion por razones de sexo o raza. (pag. 35).

3.1.2.1.Matriz De Las Cinco Fuerzas.
Analizan el entorno especifico de la organizacion y las variables que tienen una

influencia directa en los objetivos y rentabilidad de la empresa.
Esta conformada por:

3.1.3.2.Amenaza De Ingreso De Nuevos Competidores.
El Sector industrial o un segmento especifico son o no es atractivo dependiendo de si las
barreras de entrada son faciles o no de saltar por nuevos participantes que puedan llegar con

nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.
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3.1.3.3.Amenaza De Ingreso De Productos Sustitutos.
Un Sector Industrial o segmento tiene un tope en sus precios y por ende en su
rentabilidad si existen productos sustitutos actuales o potenciales. Los sustitutos se convierten en

amenaza especialmente cuando no sélo ofrecen una alternativa. (Rodriguez., 2012, pag. 38).

3.1.3.4.Poder De Negociacion De Los Proveedores.
Los proveedores de un Sector Industrial (S.l.) tendran una correlacion de fuerzas a su
favor si estan bien organizados gremialmente, cuenten con fuertes recursos y puedan imponer sus

condiciones de precio y tamafio del pedido (Rodriguez., 2012, pag. 38).

3.1.3.5.Poder De Negociacion De Los Compradores.

Para Rodriguez., (2012):

La correlacion de fuerzas para negociar estara a favor de los clientes si éstos estan
organizados, el producto tiene varios 0 muchos oferentes y/o sustitutos, el producto no es muy

diferenciado o puedan hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo (pag. 38).

3.1.3.6.Rivalidad Entre Los Competidores.

De acuerdo con Rodriguez., (2012):

Para una organizacion serd mas complejo competir en un S.1. 0 en uno de sus segmentos
donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y tengan costos fijos

altos. La rivalidad generalmente se expresa en: guerras de precios, fuertes y agresivas.

Campairias publicitarias y mercadeo, promociones y lanzamiento de nuevos productos, lo que a la

postre termina beneficiando a los compradores u a otros sectores industriales (pag. 39).
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3.1.3.7.Matriz Efe.
Esta herramienta “permite que los estrategas resuman y evalten informacion econdémica,
social, cultural, demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y

competitiva” (David, 2013, pag. 80).

Se desarrolla teniendo en cuenta los factores externos de la matriz POAM y
catalogandolos segun la empresa como oportunidades y amenazas. Asi como también el analisis

del entorno especifico a través de las cinco fuerzas de Michael Porter.

Posterior a ello se le da una calificacion dependiendo del impacto para las oportunidades:
oportunidad mayor = 4 oportunidad menor = 3 y para las amenazas amenaza mayor = 2 amenaza
menor = 1, también se construye una columna de ponderacion de 0 a 1 dependiendo del impacto
de la variable, posterior a ello se multiplica para cada variable y se obtiene la columna total

sumando totas las ponderaciones.

3.1.3.8.Matriz EFI.

“Esta herramienta sirve para la formulacion de estrategias, resume y evalla las fortalezas
y las debilidades principales en las areas funcionales de una empresa” (Rodriguez., 2012, pag.
45). Es una sintesis dentro del proceso de auditoria interna de la administracion estratégica. “Esta
herramienta para la formulacion de estrategias sintetiza y evalla las fortalezas y debilidades méas
importantes encontradas en las areas funcionales de una empresa y también constituye la base

para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas”. (David, 2013, pag. 122).
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La matriz EFE se desarrolla de manera similar a la matriz EFE expuesta anteriormente.
Se requieren juicios intuitivos para su elaboracion, asi que no se debe interpretar como un

método.

3.1.3.9.Matriz DOFA.

Es una matriz que se aplica en las fases de establecimiento de los objetivos a largo plazo
y en la fase de generar, evaluar y seleccionar las estrategias segun el modelo de David, (2013) ;
por otra parte de acuerdo con el modelo de Rodriguez. (2012), esta herramienta se instaura en la

definicién de Estrategias.

Esta matriz se desarrolla a partir de la formulacion de estrategias de acuerdo al cruce de
variables tanto internas (fortalezas y debilidades) como externas (amenazas y oportunidades) que
resultan de la matriz de analisis de los entornos tanto micro como macro es decir que se hace

referencia a la matriz POAM y matriz de las cinco fuerzas de Michel Porter.
De acuerdo con Rodriguez (2012):

Para su elaboracién, luego de hacer la valoracién ponderada de los aspectos claves

del proyecto, se continlia con las correspondientes estrategias

Conducentes a potencializar las fortalezas y las oportunidades, a neutralizar, evitar o
minimizar las debilidades y planear detalladamente las contingencias necesarias para enfrentar la

materializacion de las amenazas. (pag. 49).

Con base en el cruce de las variables pueden resultar diversos tipos de estrategias dentro

de las cuales se encuentran las siguientes estrategias resultantes:

3.1.3.9.1. La Estrategia DA (Mini-Mini).
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“El objetivo de la ESTRATEGIA DA (Debilidades —vs.- Amenazas), es minimizar tanto
las debilidades como las amenazas. Sin embargo, cualquiera que sea la estrategia seleccionada, la

posicion DA se debera siempre tratar de evitar” (Rodriguez., 2012, pag. 50).
3.1.3.9.2. La Estrategia DO (Mini-Maxi).

“La segunda estrategia, DO (Debilidades —vs- Oportunidades), intenta minimizar las

debilidades y maximizar las oportunidades”. (Rodriguez., 2012, pag. 50).
3.1.3.9.3. La Estrategia FA (Maxi-Mini).

“Esta estrategia FA (Fortalezas —vs- Amenazas), se basa en las fortalezas de la institucion
que pueden copar con las amenazas del medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar las

primeras mientras se minimizan las segundas”. (Rodriguez., 2012, pag. 50).
3.1.3.9.4. La Estrategia FO (Maxi-Maxi).
Para Rodriguez.:

A cualquier institucion le agradaria estar siempre en la situacion donde pudiera
maximizar tanto sus fortalezas como sus oportunidades, es decir aplicar siempre la estrategia FO
(Fortalezas —vs- Oportunidades) Tales instituciones podrian echar mano de sus fortalezas,
utilizando recursos para aprovechar la oportunidad del mercado para sus productos y servicios.

(2012, pag. 51).
3.1.3.9.5. Matriz del perfil competitivo MPC.
De acuerdo con Rodriguez (2012):

Esta matriz identifica a los principales competidores de la empresa, asi como sus fuerzas

y debilidades particulares, en relacion con una muestra de la posicion estratégica de la empresa.
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Los pesos y los totales ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo significado. Sin

embargo, los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas (pag. 54).

Asi mismo, al igual que las matrices anteriormente mencionadas EFIl y EFE se asigna una
calificacion dependiendo de como responde la empresa y las competidoras al factor clave de
éxito analizado, se obtiene un total al multiplicar la calificacion por la ponderacion si es mayor a
>2.5 la posicion interna de la organizacion es fuerte; si por el contrario se obtiene la calificacion

menor a < 2.5 la posicion interna de la organizacion es debil.

3.1.3.10. Matriz del perfil y de la evaluacion la accion PEYEA.

Se conoce en espafiol como matriz del perfil y de la evaluacion de la accion PEYEA o en
ingles matriz SPACE (Strategic Position and Action Evaluacion). Esta matriz se utiliza para
determinar en primera medida la posicién actual de la empresa y a posteriori determinar que

estrategias son las mas adecuadas a implementar.

Sobre estos cuadrantes, se expresa que “Se dividen en cuatro cuadrantes donde cada uno

sugiere un diferente tipo o naturaleza de la estrategia:

> Agresivo
» Conservador
> Defensivo

» Competitivo” (Hernandez, 2012, pag. 205).

Para poder desarrollar esta matriz se deben tener en cuenta los analisis del macro y micro
entorno a través de la EFE vy las cinco fuerzas, asi como también, las variables mas importantes o

de mayor impacto en amenazas y oportunidades de la matriz POAM.
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Por tanto, la matriz es un planocarteciano conformado por variables internas y externas
denotadas como FF (fuerza financiera, variable interna) asi como VC (ventaja
competitiva, variable interna), en cuanto a las externans se tiene EE o EA e (Estabilidad

del entorno o ambiente) FI (fuerza o fortaleza de la industria ).

Es importante resaltar que la VC y FI se situan en el eje X y las variables de FF y EE se
situan en el eje Y.Para la calificacion de cada variable se tiene un rango de 1 a 6 para las
varibles de FF y FL.Y para la VC y FF y EE la calificacion de cada variable se tiene un
rango de -1 a -6.

Se deben escoger subvaribles para cada una de las variables y asignar una calificacion de
acuerdo al impacto siendo 1 (peor) 6 (mejor ) -1 (mejor ) y -6 (peor).

Se deben encontrar los valores promedio de cada una de las variables FF,VC,EE,FI

Por ltimo, se suman los valores promedio de X que corresponde aCV Y Fl y de Y que

corresponde a FF Y EE 0 EA.

3.1.3.11. Matriz Mckinsey-GE.

Esta matriz se enfoca mas en las UEN (unidades estratégicas de negocio) y permite a

través de dos parametros posicion competitiva y atractividad teniendo una serie de variables que

pueden ser en la atractividad las mismas de la MPC y en la posicion competitiva las mismas de la

Fly las cinco fuerzas.

Se procede evaluando cada UEN con base en cada una de las variables y asignando una

calificacion de 1 (peor) y 5 (mejor) se hace un promedio por variable de competitiva y
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atractividad y genera un total que determina el cuadrante donde se sitta la UEN que configura

una matriz 3 x 3 que ese dividen a su vez en invertir, equilibrar o mantener y retirarse.

3.1.3.12. La Cadena de Valor.

Para realizar el planteamiento estratégico del presente trabajo es necesario referirse a la
cadena de Valor, planteada por Michael Porter desde 1986. Para probar las ventajas de la
competitividad marcadas ya desde esa época. Antonio Francés (2006) Sefiala en su libro

estrategia y planes para la empresa que:

La Cadena de Valor proporciona un modelo de aplicacion general que permite
representar de manera sistematica las actividades de cualquier organizacién, ya sea aislada o que
forme parte de una corporacién. Se basa en los conceptos de costo, valor y margen. La cadena de
valor esta conformada por una serie de etapas de agregacién de valia, de aplicacion general en

los procesos productivos.” (pag. 145).

La cadena de valor se deduce por un esquema coherente en el que la empresa debe
diagnosticar su posicion real frente a otros competidores, como en el caso de hempresa

AGROFRU frente a las empresas que venden este mismo producto.

A continuacion, se describen los elementos béasicos de la cadena de valor que deben ser

aplicados dentro de una empresa.
Las Actividades Primarias.

Son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del servicio, su produccion, logistica,

comercializacion y servicios que generan valor agregado.
Las Actividades de Soporte a las actividades primarias.

Se componen por la administracion de los recursos humanos, compras de bienes y
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servicios, desarrollo tecnoldgico (telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de
procesos e ingenieria, investigacion), las de infraestructura empresarial (finanzas,

contabilidad, gerencia de la calidad, relacionespublicas, asesoria legal, gerencia general).
El Margen.

Es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos por la empresa para

desempefiar las actividades generadoras de valor:

En sintesis, el anterior marco tedrico expuesto servira de referente tedrico y practico para
la investigacion, que por tanto aporta una metodologia a través de las diferentes fases del
direccionamiento estratégico expuestas por los diversos autores, ayudando a determinar las
herramientas necesarias, y la relacion de cada una de las fases y los resultados de cada una que
sirven como insumo para las fases posteriores, asi como si su aplicacion en la empresa objeto de

estudio se esta llevando de manera adecuada de acuerdo a las bases teoricas.

3.1.2. Marco Conceptual

3.1.2.1. Concepto de planeacion estratégica.

El autor George Steiner 1983 nos dice que la planeacion estratégica fue introducida a
mediados de 1950 y el la denominaba planeaciéon estratégica formal, esta fue introducida en
algunas de las empresas de aquel tiempo, denominandose sistema de planeacion a largo plazo,
anterior a esto solo se tenia en cuenta la planeacion operativa o de corto plazo, asi como la de

mediano plazo.

Sobre la planeacion Steiner (1983) la precisa como:
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La planeacidn estratégica es un proceso que comienza con el establecimiento de
los objetivos; define las estrategias, politicas y planes detallados para lograrlos; es lo que
establece una organizacion para poner en practica las decisiones, e incluye una revision del

desempefio y retroalimentacion para introducir un nuevo ciclo de planeacion. (pag. 21).

La principal funcion que se espera cumpla este marco conceptual es la de definir los
diferentes términos que son de cierta manera especializados en el campo de la administracion,
para que sirva de guia para todas aquellas personas ajenas a la disciplina ya que estos términos

hacen parte de un leguaje técnico y seran utilizados a lo largo de la investigacion.

3.1.2.1 Analisis Interno.

A partir del analisis interno se pretende identificar los elementos que constituyen
fortalezas y debilidades de la asociacion en el entorno. Su desarrollo conlleva a tener un
entendimiento del modelo actual de su oferta, las perspectivas y expectativas de sus principales
actores y complementariamente se analizan el modelo operativo de la asociacion y su desempefio
reciente. Se puede desarrollar mediante una matriz DOFA, el cual entregara informacion valiosa

para tener en cuenta los aspectos internos mas importantes a desarrollar y a mejorar también.

3.1.2.2.Competitividad.

Segun Porter M. E., (1980):

En un ambiente competitivo, dindmico y en constante cambio, las empresas deben ser
flexibles para responder de la forma mas répida y deben compararse para optimizar sus préacticas,
pues una empresa logra su objetivo principal que es la obtencidn de los mejores resultados, en la
medida que consiga establecer una diferencia que pueda mantener y ofrezca mayor valor a sus

clientes. (pag. 135).
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3.1.2.3. Calidad.

La palabra calidad tiene multiples significados. Para Juran, (1990) De manera genérica:

Es un conjunto de propiedades inherentes a un objeto que le confieren capacidad para
satisfacer necesidades implicitas o explicitas. La calidad de un producto o servicio es la
percepcion que el cliente tiene del mismo, es una medida subjetiva del consumidor que asume
conformidad con dicho producto o servicio y la capacidad del mismo para satisfacer sus
necesidades. Por tanto, debe definirse en el contexto que se esté considerando. A su vez, puede
medirse en términos objetivos, estableciendo comparaciones entre diferentes procesos,

productos y servicios. (pag. 35).

3.1.2.4.Disefio para la ejecucidn de la estrategia.

Definida la vision, mision, planteados los objetivos estratégicos en los cuales concentrara
sus esfuerzos la asociacidn, el siguiente paso es el disefio detallado de las acciones que
permitirdn materializar la estrategia planteada, que van desde la elaboracion del mapa estratégico
y la definicion de las métricas que serviran para verificar el avance alcanzado del plan hasta el

despliegue de la estrategia.

Primero, se deben disefar, evaluar y seleccionar estrategias que permitan alcanzar los
objetivos establecidos. A continuacidn, se presenta el proceso para disefiar, evaluar y seleccionar

las estrategias:

e Evaluar la informacion del analisis interno y externo, los enunciados de la mision,
vision y valores, los objetivos y estrategias anteriormente utilizadas en la
organizacion Disefiar una serie manejable de estrategias factibles, teniendo en

cuenta la informacion analizada en el punto anterior.
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e Evaluar las estrategias propuestas, determinando las ventajas, las desventajas, los
costos y los beneficios de cada una.

e Las estrategias permiten guiar las acciones de la empresa dirigiéndolas al logro de
los objetivos, facil

e itan la toma de decisiones. Su importancia recae en que, el carecer de estas puede

originar que no se logren los objetivos.

3.1.2.5.Direccionamiento estratégico.

Se plantea que la actividad de la direccidn estratégica se relaciona con el establecimiento
de objetivos y metas para la organizacion, y con el mantenimiento de una serie de relaciones
entre la organizacion y el ambiente que le permitan lograr sus objetivos; su congruencia con las
capacidades de la organizacion y su sensibilidad a las demandas del entorno. Para (Diez De
Castro et al), “la direccion estratégica es un proceso para la direccion de las relaciones de la
firma con su ambiente” (2001, pag. 525). Que contiene a la planificacion estratégica, la
planificacién de la capacidad y la direccidn del cambio. “esta seria la forma de anticiparse
racionalmente al futuro desde la alta direccion de una organizacion”. (Goodstein & et, 2005, pag.

379).

3.1.2.6.Estrategia.
Porter (1980), también citado en (Tarazona, 2007, pag. 67), define la estrategia como “la
manera de relacionar a una empresa con su entorno y las acciones que esta pueda operar para
defender su posicion frente a las cinco fuerzas del sector industria producen en su medio

ambiente” (pag. 24).
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3.1.2.7.Plan.
Conjunto de programas y proyectos relacionados entre si y conducentes a un objetivo

comun. También conjunto armoénico de actividades para lograr un resultado completo.

3.1.2.8.Planes estratégicos.
Lumpkin y Dess entienden por plan estratégico el conjunto de analisis, decisiones y
acciones que una organizacion lleva a cabo para crear y mantener ventajas comparativas

sostenibles a lo largo del tiempo. (Dess, 2003, pag. 34)

3.1.2.9.Planeacion estratégica.

Para Porter, (1980):

Sefiala acerca de la direccion estratégica lo siguiente: Modelo de decisiones de una
empresa que determina y revela sus objetivos, propdsitos o metas, que define las principales
politicas y planes para lograr esos objetivos y define el tipo de negocios que la empresa va a
perseguir, la clase de la organizacion econdémica y humana que es o intenta ser, y la naturaleza de
la contribucion econdémica y no econémica que intenta aportar a sus accionistas, trabajadores,
clientes y a la comunidad. En este Gltimo concepto se aprecia como Porter incluye dentro de este

término, el estudio de la competencia desde la economia industrial. (pag. 112).

3.1.2.10. Productividad.
Productividad puede definirse como la relacion entre cantidad de bienes y servicios

producidos y la cantidad de recursos utilizados.

La productividad en términos de empleados es sinénimo de rendimiento. En un enfoque

sistematico decimos que algo o alguien es productivo cuando con una cantidad de recursos
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(Insumos) en un periodo de tiempo dado obtiene el maximo de productos; por ejemplo, con la
inversion en informatica, hace que el trabajo de cada trabajador sea mucho maés eficiente y cada

trabajador pueda producir mucho méas que antes.

3.1.2.11. Recursos.

Se definen como recursos aquellos elementos que aportan alguntipo de beneficio a la
sociedad; En una empresa, se denominan recursos a las personas, maquinarias, tecnologia y
dinero, factores que combinados son capaces de generar valor en la produccién de bienes y
servicios los cuales pueden ser utilizados por el hombre para realizar una actividad o como

medio para los objetivos de la entidad.

3.1.2.12. Ventaja competitiva.
Elementos organizacionales de una empresa que le permiten desempefiar mejor una
actividad especifica en la creacion de valor de un producto o servicio que le permite ser percibida
como la mejor en lo que hace con referencia a sus competidores ya sea por tecnologia o saber

hacer.

3.2.  Marco contextual
En este punto es importante contextualizar la investigacion, realizando una descripcion

de la situacion a nivel de la region en la cual se encuentra instalada la empresa objeto de estudio.

Localizacion geografica
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Este es un territorio plano, parte del Valle, del rio Cauca, entre los 900 y 1000 m.s.n.m. Al
occidente es ladera montafiosa (68% del area del municipio), sobre la vertiente oriental de la
cordillera occidental de los andes, elevandose paulatinamente hasta 2100 m.s.n.v. Estéa bafiado

por los rios Cauca, Roldanillo, el rey y Céceres.

La agricultura produce el 65 % de los ingresos de Roldanillo. Los principales cultivos
son cafia de azlcar, papaya, maiz, café, maracuya y hortalizas; En menor grado de importancia la

ganaderia.

En Colombia muchas empresas realizan un trabajo dedicado en el desarrollo de la
agricultura, en cambio en las Pymes falta mucho por hacer,ya que los empresarios no reconocen

la agricultura como una inversion, sino como un gasto.

Lo anterior, se puede evidenciar la importancia de impulsar a los empresarios a
involucrase con los esquemas de agricolas, comprometerse con un mayor trabajo e inversion en
la siembra de cultivos, la sensibilizacion y capacitacion de los empleados para que estos sean

mas conscientes de la gran importancia que esto incurrira para el futuro.

Contextualizacion de la empresa

La organizacion AGROFRU fue creada en el afio 2008 por Maria Teresa Giraldo Rendon
y German Alberto Ramirez Garcia, esta idea surgi6 de un emprendimiento que llevaban sus
padres desde hace afios, donde el padre de Herman empez6 comercializando frutas, puesto que,
el fundador le brindo su conocimiento a su hijo, atreves de la experiencia como trabajador y
vendedor de frutas, adquirié un gran posicionamiento municipal, en los inicios del afio 2008,

Agrofrut surge como una empresa comercializadora de Maiz, contando solo con sus fundadores
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y una computadora, durante dos afios lograron posicionarse en el mercado como primera
productora de maiz en el sector de Roldanillo, la cual era solo conformada por una hectérea de

cultivo.

AGROFRU da origen a su crecimiento en el sector agricola brindale a sus clientes un
maiz, gracias a sus buenas relaciones e historial crediticio y destacandose por mantener la

reglamentacion requerida, esto le permitiéo mantenerse en el mercado.

[lustracion 2.Cultivo de Maiz en
crecimiento empresa AGROFRU

llustracién 1.Cultivo de Maiz AGROFRU

. Fuente. German Ramirez
Fuente. German Ramirez
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0

lustracion 3.Localizacion de la empresa AGROFRU

Fuente: (Google Maps , 2021)

3.3. Marco Legal

Certificado de BPA (Buenas practicas agricolas) NTC 5400
RESOLUCION 14712 de octubre de 1984

Avrticulo 1.
El control sanitario de los vegetales, como frutas y hortalizas elaboradas, destinadas al
consumo humano, debera efectuarse por el Ministerio de Salud y los Servicios Seccionales de

Salud, de acuerdo con las normas vigentes y con el objeto de evitar enfermedades.

Avrticulo 2.
Para los efectos de la presente resolucién en la fabricas de alimentos donde se
elaboran frutas, hortalizas y otros vegetales deberan cumplirse los requisitos establecidos en

el Decreto No. 2333 de 1982 y disposiciones complementarias.
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Alimento Natural.
Todo alimento de origen animal 0 vegetal que para consumo inmediato solo requiera
la remocidn de la parte no comestible y los tratamientos indicados para su perfecta

higienizacion y conservacion.

Avrticulo 4.

Las disposiciones de la presente resoluci6n estaran relacionadas con las frutas,
vegetales y hortalizas, tanto en su estado natural como en su estado de productos elaborados,
debiendo en cada caso estar en buen estado de higiene y conservacion, libres de defectos y

materias extranas.
Resolucion 2674 De 2013

En el articulo 1 establece su objetivo el cual consiste en establecer los requisitos
sanitarios que deben cumplir las personas naturales y/o juridicas que ejercen actividades de
fabricacion, procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento, transporte, distribucion y
comercializacion de alimentos y materias primas de alimentos y los requisitos para la
notificacion, permiso o registro sanitario de los alimentos, segun el riesgo en salud publica,
con el fin de proteger la vida y la salud de las personas. (José Yvanoski Vasquez Chacon,

S.f).

Esta normatividad dicta las diferentes disposiciones y requisitos que se deben tener en
cuenta en los procesos de manipulacion de alimentos en toda su cadena productiva hasta
llegar a manos del consumidor final, involucrando los diferentes procesos productivos y los
diferentes eslabones de la logistica tanto interna como externa involucrando a los proveedores
y distribuidores, normativas que son necesarias para los diferentes estamentos reguladores en

el pais como el invima y el ministerio de salud.
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4. Disefio Metodoldgico
En este capitulo se presenta las etapas en las cuales se desarrollo este trabajo de
investigacion y los métodos e instrumentos empleados para dar respuesta al problema de

investigacion.

4.1. Tipo De Investigacion

La investigacion realizada fue de tipo descriptivo ya que comprendid la
caracterizacion del objeto de estudio, descripcidn, registro, analisis e interpretacion de
la naturaleza actual, y la composicién o procesos de los fendmenos y no se construye

ninguna situacion, sino que se observaron situaciones existentes.

Teniendo en cuenta lo anterior, se obtuvo una imagen descriptiva, fiel del objeto que
se e estudid, apoyada en las caracteristicas propias de la organizacién y con unas técnicas para
recoleccion de la informacion, que permitieron analizar conceptos y variables y que a su vez
conllevaran reconocer mas facilmente las debilidades propias de la organizacion, para luego

plantear estrategias. Segin Alvarez,(2011) este tipo de estudio busca :

Establecer caracteristicas demograficas de unidades investigadas ( nimero de
poblacion, nivel de educacion, estado civil,ect) los estudios descriptivos acuden a técnicas
especificas de recoleccion de la informacion, como la oobservacion, las entrevistas y los
cuestionarios. Asi en el tipo de estudio descriptivo se identifican caracteristicas del universo
de investigacion, se sefialan formas de conducta y actitudes del total de la poblacién
investigada, se establecen comportamientos concretos y se descubre y comprueba la

asociacion entre varibles de investigacion (pag. 231).

4.2. Método

45



Por la clase de medios utilizados para obtener los datos, se trata de una investigacion
documental y de campo, porque se apoya en fuentes de caracter documental proporcionadas
por la empresa y de informacidn proveniente de entrevistas y observacién no participante. Por
la forma de abordar el objeto de estudio, se trata de una investigacién inductiva, puesto que
“tiene como objetivo llegar a conclusiones que estén en relacion con sus premisas como el
todo lo esta con las partes, a partir de verdades particulares, concluimos verdades generales”

(Alvarez, 2011, pag. 239).

4.3. Técnicas De Investigacion E Instrumentos De Recoleccion
La informacidn que se obtuvo para este trabajo se obtuvo de un diagnéstico interno,
externo y un andlisis DOFA, que comprende debilidades, fortalezas, oportunidades y

amenazas de la empresa que permiten proponer mejoras en el direccionamiento estratégico.

% Una entrevista al personal de la empresa, tanto administrativo conformado por
2 personas como operativo integrado por 12 personas® para conocer sus
necesidades, demandas, quejas y sugerencias con el fin de mejorar la
compafiia.

% La Observacién no estructurada del comportamiento de los colaboradores en
su jornada laboral y la respuesta de los clientes a medida que se prestan los

servicios es otra técnica a utilizada.

4.4. Fuentes De Informacion
A continuacion, se presenta las diferentes fuentes de informacion que se utilizaron en

esta investigacion.

! La informacion se obtuvo en entrevista con el gerente de AGROFRU German Ramirez
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Fuentes Primarias

Como fuente primaria para la investigacion se emplea al personal tanto administrativo,
principalmente, asi como también del personal operativo de la empresa a través de la
aplicacion de un itnebpara determinar la vision del negocio y de la empresa, la observacion
para conocer la realidad y recopilar los datos mas importantes sobre el manejo actual del

direccionamiento de la empresa.
Fuentes Secundarias

Se tuvo en cuenta fuentes bibliografias sobre administracién estratégica, libros,

paginas web, trabajos de grado y la informacién obtenida en la asesoria de los profesores.

4.5. Poblacion
El universo objeto de estudio estad conformado por todas las personas que integran el
personal de la empresa AGROFRU tanto en la parte administrativa conformada por 2
personas, en la parte operativa esta conformada por 6 colaboradores de planta y 6 por obra o
labor de la empresa,. estos conformaran la poblacidn la cual se le aplicaron los diferentes

instrumentos de recoleccion de la informacion.

4.6. Tratamiento De La Informacion
A partir de los resultados arrojados a través de la aplicacion de un instrumento en las
entrevistas realizadas al equipo de la empresa, se realizo un analisis DOFA y formulacion

estratégica.
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5. Analisis De Los Resultados O Analisis De Informacion
5.1. Anélisis Interno y Externo

5.1.1. Andlisis interno

En este punto se hace un analisis interno de la empresa, para evidenciar cuales son las fortalezas y debilidades actuales de la misma,
modelo de negocio que denota cuales son los elementos clave para llevar a cabo la propuesta de valor, como son las relaciones con los clientes y
los segmentos que entiende la empresa, asi como su estructura de costos e ingresos, y cuéles son los productos que actualmente integran su

portafolio. A continuacion, se presenta en la tabla 1 el modelo de negocio de la empresa AGROFRU.

Tabla 1.Modelo de negocio AGROFRU

Actividades Claves Propuesta De Relacion Con los Segmentacion de clientes
Red de Aliados Valor Clientes
-Actividades de pos cosecha. -BAJOS -Relaciones - Galerias,
Eertilizacién limpia riedo PRECIOS personales y Centrales de abastos o plazas y
£ deri | tiaacin d pM gd canal directo Minoristas.
-Empresas de riego -Investigacion de Mercados.
P J g -BUENA -Telefdnica.
-Proveedores de -know How CALIDAD
semillas, abonos, -
(Casas de Distribucién
insumos). Recursos Claves.

-Directa con el

_Conocimientos cliente en punto de
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avanzados/know how

-Infraestructura.
-Capital

-Recursos Tecnologicos.

Venta.

Estructura de Costes

Materia Prima Labores de post-
cosecha

-Empaque

-Recursos Humanos.?

Fuentes de Ingresos
Comercializacion y ventas de maiz amarillo y blanco.

Fuente. German Ramirez

2 La informacidn se obtuvo en entrevista con el gerente de AGROFRU German Ramirez
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Se describe el portafolio actual de la empresa evidenciando cada uno de los

productos que lo integran en la tabla 2.

Tabla 2.Portafolio de productos.

Producto Descripcion

El maiz blanco es un cultivo de
granos y un miembro de la familia de
gramineas Gramineae. Se considera
no solo un grano, sino también un
vegetal y una fruta. El maiz es un
grano ya que es una semilla seca de
una especie de hierba. (Finagro,
(2021).

Maiz amarillo

El maiz amarillo proviene de la
variedad de maiz dulce y esta

Maiz Blanco disponible durante todo el afio. Se
considera un grano, un vegetal y una
fruta dependiendo de su madurez y
uso. Finagro, (2021).

Fuente. Elaboracién propia.
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Se aplica en la ilustracion 4. La matriz de la cadena de valor de acuerdo a los procesos de creacion de valor de la empresa AGROFRU.

-Orden en los ingresos y gastos-Cumplimiento con los impuestos, Nomina

Infraestructura de la empresa

Gestion de recursos humanos

-Reclutamiento de personal —Contratacién —Induccion, Capacitacién

Desarrollo de tecnologia

- Inversion desarrollo de nuevas maquinas, ya sean para los riesgos, recogida del maiz- implementacion de factura electronica

Compras

-Equipo de maquinaria para campo — Equipo de cobmputos para el area administrativa — Papeleria -

Logistica interna

-Recepcion de materia
prima

-Fortalecimiento a los
procesos de post
cosecha

-Arreglo de insumos
utilizados para
fertilizacion del maiz.

Operaciones

-Bridar seguridad a la
hora de salir nuestro
producto de la empresa

-Mejoramiento en la
seleccion del maiz.

-Caracteristica en el
empaque

Logistica externa

- Transporte adecuado
para el producto

-Efectividad a la hora
de distribuir el
producto tanto como a
los mayoristas, como
consumidores.

Marketing y ventas

- Publicidad en redes
sociales

-Bajo precio por
temporadas -se envia un
proveedor a cada
municipio diferente donde
no conozcan nuestro
producto

Servicio post venta

-Se implementas
politicas donde el
cliente puede hacer
sus sugerencias

- Comunicacién con
el cliente.

llustracién 4.Cadena de valor AGROFRU

Fuente. German Ramirez




De acuerdo al analisis interno (Anexo A). Cuestionario para el andlisis interno/
diagndstico de gestion empresarial, se determinaron las siguientes fortalezas y debilidades
que en la actualidad presenta la empresa AGROFRU las cuales se analizaron por
componentes de gestion, siendo el primero Infraestructura y control, en el cual se evidencian
las siguientes debilidades, la empresa no tiene establecida una mision, una vision, ni
objetivos, no existe una estructura organizacional establecida, ademas, en el area de
marketing no se segmentan los mercados, la organizacion no esta bien posicionada en el
sector, no se realizan procesos de investigacion de mercados, no cuenta con planes de
promocion y publicidad, no tiene presencia en internet, por otro lado, en el &rea de gestion de
talento humano las debilidades se enfatizan en que no cuenta con manual de funciones
establecido, no se realizan capacitaciones al personal, en el &rea de tecnologia no se cuenta
con un software contable que permita estandarizar los procesos y llevar una contabilidad mas

integral lo que genera que algunos rubros no se contabilicen.

En contraste, en las fortalezas se pueden mencionar en el area de finanzas en cuanto
que la empresa puede adquirir capital financiero, ya que cuenta con buen capital y buen
nombre crediticio, cuenta con un buen capital de trabajo, con instalaciones adecuadas para
realizar sus operaciones y con la maquinaria necesaria, con diversidad de proveedores, estan
estandarizados los procesos operativos, en el area de logistica se cuenta con procesos
adecuados que permiten entregar los pedidos a tiempo, es de manera mas sencilla dado que es
un canal corto de venta directa, en cuanto a la innovacion estd méas enfocada a los procesos
operativos como el riego y son llevados a cabo por terceros que prestan servicios de

outsourcing en procesos de riego.
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Matriz De Evaluacién De Los Factores Internos EFI.

Esta matriz resume y evalUa las fortalezas y debilidades de la empresa AGROFRU de

acuerdo a la observacion y al diagnoéstico de fortalezas y debilidades del punto 6.4.

Considerando aquellos factores con mayor calificacion tanto en amenazas como debilidades,

cada factor se le debe asignar un peso relativo, segun la importancia para la empresa y

después darle una calificacion, que se determina asi:

1= debilidad mayor

2= debilidad menor,

3= fortaleza menor

4= fortaleza mayor

El promedio del valor ponderado.

Matriz Efi.

Se presenta en la tabla 3 la matriz de factores internos, teniendo en cuenta los factores

evidenciados en el diagndstico interno.

Tabla 3.

Matriz de evaluacion de los factores externos EFE- AGROFRU

Factores Internos Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Fortalezas 52% 1,72
F1: Buen good will
para adquisicion de 0,07 3 0,21
créditos financieros.
F2: La empresa cuenta
con un buen capital de 0,05 4 0,2
trabajo.
F3: Se cuenta con
producto  terminado 0,08 4 0,32

con buenas condiciones
de calidad.
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F4: Se realizan
procesos de
outsourcing para el

. . 0,1 0,4
riego de los cultivos

por medio de la
tecnologia

F5: Cuenta con

maquinaria propia para 0.05 02
la  realizacion  de ' '
procesos operativos.

F6:Cuenta con més de

un proveedor confiable

que realiza procesos de 0,08 0,24
investigacion para el

desarrollo de productos

F7: Se cuenta con

buenas mstglamones de 0,09 0,36
almacenamiento

(Bodega).

Debilidades 48% 0,88

D1: No cuenta con

direccionamiento

estratégico por tano no 0,05 0,1
tiene mision, vision y
valores.

D2:Falta de planes de

mercadeo e

investigaciéon falta de 0,1 0,2
planes de promocion y

pagina web.

D3: Falta de wun

departamento de
talento humano ~Que 0,08 0,08
desarrolle las funciones

especificas del

personal.

D4:Falta de un

software contable 0,05 0.1
D5: falta de

infraestructura para ser 0.2 0.4

mas competitivo (Silos

)
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Totales 100% 2,60

Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la matriz de evaluacion de los factores
internos se determina que la empresa AGROFRU se encuentra por encima de la media 2,60
lo que evidencia una posicion favorable pero debe mejorar en algunos aspectos por tanto debe
seguir potenciando y mejorando sus fortalezas para que sigan siendo mayores a sus
debilidades, se evidencia que la empresa cuenta con un buen capital de trabajo, con
maquinaria propia pero por otra parte se evidencia que es muy insipiente en términos de
estructura ya que no tiene una mision, vision ni valores, ademas, de no contar con objetivos a
largo plazo, asi como tampoco cuenta con una contabilidad establecida que le permita
discriminar de manera adecuada sus costos y gastos, por otra parte se evidencia que tiene una
muy poca visibilidad, y conocimiento de los diferentes segmentos que atiende y posibles
mercados potenciales en el exterior, pero ademas a la empresa le impide crecer en aspectos
comerciales a causa de factores de produccion y admirativos que se deben mejorar para logar

una mayor competitividad.
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Analisis Externo

En este punto se hace un andlisis del ambiente externo general que es el que se
muestra a continuacion, asi como el ambiente especifico o sector industrial de la empresa
utilizando herramientas como la matriz de perfil de oportunidades y amenazas para el analisis
de entorno o ambiente general y las cinco fuerzas para el ambiente especifico industrial, y,

por ultimo, realizar la matriz de evaluacién de los factores externos EFE.
Macro-Entornos o Entornos Generales.

En este punto se recopila informacion del macro-ambiente externo de la organizacion para
determinar oportunidades y amenazas a través de la matriz de perfil de oportunidades y

amenazas POAM.

A= Amenaza.

O = Oportunidad.
M= Mayor.
m=Menor.

Tabla 4.
Entorno econémico.

Entorno Econémico

Variable Tendencia A/O M m

EI PIB de Colombia
ha aumentado un
PIB 2,9% en el Gltimo o X
semestre del afio
2020.y en el afio
2021 estd en 1,1%
(Datos macro,
2021).

En el cuarto trimestre
del 2020 su
crecimiento se
aceler6 hasta 3,9%,
con lo que se
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Ingreso Pert-
Capia

consolidé como la

cuarta actividad
productiva mas
dinamica de

Colombia, al cierre
del afio. (El nuevo
siglo, 2020).

Tasa De Interés

La tasa de interés
activa crecio en el
2020, desde 4,25%
en respuesta a la
pandemia y
emergencia
econémica causada
por el coronavirus. Y
a hora en este primer
semestre del presente
afio Banco de la
Republica mantiene
su tasa de interés en
1,75% (Banco de la
republica , 2020)

Inflacion

En el ultimo periodo
del 2020 se cerr6
con un 1,61%. Dado
como el mas bajo en
la historia. Y
actualmente

la inflacién en
Colombia vari6 0,59
% durante abril

de 2021. (Riafio,
2021)

Fuente. Elaboracién propia a partir de informacion externa.

Tabla 5.

Entorno demografico.

Entorno Demograéfico

Variable

Tendencia

A/O

Tamario de la
poblacion

El Dane agreg6 que
la poblacion de
Colombia en 2020
estaria dividida en
51,17 % serian
mujeres y 48,83 %
serian hombres.
Para un total de
48.258.494
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millones de
personas. (DANE ,
2018)

Segin el dltimo
informe De datos
SIET el nimero de
matriculados en el
departamento del
Cauca en todos los
niveles educativos en
el afio 9,81%. (SIET,
2021).

Nivel De
Educacion

Colombia, con una

poblacion de

50.374.000 personas,

se encuentra en la

posicién 28 de la

tabla de poblacién, (0]
Densidad De La

Poblacion donde su mayor

densidad  total es
mayor en los
departamentos  de
Narifio (31,91
hab/Km2) y
Putumayo (12,02
hab/Km2)
(datosmacro, 2021)

El desarrollo de la
periferia de
Colombia, la cual
concentra mas del
44% de la poblacion
total y el 60% de los A
habitantes con
Necesidades Basicas
Insatisfechas
(banrep.gov.co,
2021)

Distribucion Del
Ingreso

Fuente. Elaboracion propia a partir de informacion general.

Tabla 6.
Entorno politico-legal

Entorno Politico-legal

Variable Tendencia A/O
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Reforma
tributaria

La renta aplicable a

las sociedades
nacionales 'y  sus
asimiladas, los
establecimientos

permanentes de

entidades del exterior y
las personas juridicas
extranjeras con o sin
residencia en el pais,
obligadas a presentar
la declaracion anual
del impuesto sobre la
renta \Y
complementarios, sera
del treinta y dos por
ciento (32%) para el
afio gravable 2020,
treinta y uno por ciento
(31%) para el afio
gravable 2021 y del
treinta  por ciento
(30%) a partir del afio
gravable 2022.
(Secretaria del Senado,
2021)

Leyes fiscales

El Estatuto Tributario,
las leyes 1607 de 2012y
1819 de 2016, y el
Decreto Unico
Reglamentario 1625 de
2016, para el caso de las
personas juridicas,
plantean los impuestos
aplicables a todas las
empresas, sin
discriminar el sector
econémico al que
pertenece.
(Eiticolombia.gov.co,
s.f)
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Impuesto de
renta

Para el afio gravable
2020 la tarifa general o
sin residencia en el pais,
obligadas a presentar la
declaraciéon anual del
impuesto sobre la renta
y complementarios, sera
del 32 %. Sin embargo,
segin lo dispuesto en
esta Ley de crecimiento
econémico se vera una
reduccion gradual para
los afios 2021 y 2022 en
los cuales aplicaran las
tarifas del 31 % y 30 %
respectivamente.  (Art.
240. Tarifa general para
para personas juridicas.,
s.f)

Riesgo pais

Colombia medido por el
Embi+ era de 273
puntos basicos. Sin
embargo, el Embi
registrado por el portal
datosmacro.com  con
corte al 3 de junio era de
473 puntos basicos, lo
gue muestra que a pesar
del fuerte repunte que
tuvo el pais en los meses
de marzo y abril, el
indicador se recuper6 y
volvio a los niveles que
tenia a principios de
2020. (Portafolio,
2020).

Fuente. Elaboracién propia a partir de informacion externa.

Tabla 7.

Entorno tecnolégico.

Entorno Tecnoldgico

Variable

Tendencia

A/O

Colombia es uno de los
paises de América
Latina con  menor
presupuesto estatal
para el desarrollo de la
ciencia y la tecnologia,
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% del PIB
destinado a
tecnologia

apenas el 0,5 % de su
Producto Interno
Bruto, PIB. En
Surameérica, el pais con
mayor presupuesto es
Venezuela, que acaba
de aprobar el 2% de su
PIB para este rubro; le
siguen Brasil, con el
1,3%, y Chile, con el
1% (Periodico
universidad nacional ,
s.f.)

Patentes

Alguna de las tasas
correspondientes al afio
2021. En caso de que
llegase a haber una
inconsistencia en algln
valor, se debe tomar el
valor indicado en la
Resolucion 61157 de
2020.

Solicitud Patente de
Invencion (contiene el
derecho a presentar las
10 primeras
reivindicaciones) en
lines a 86.000 vy
fisiico106.000
(Superintendencia  de
industria y comercio ,
s.f.)

Investigacion y
desarrollo

Colombia Bio busca
desarrollar una
estrategia que permite
concebir la ciencia, a
través de la
investigacion, el
desarrollo tecnoldgico y
la innovacién, como una
herramienta clave para
la  generacion  de

resultados que
fortalezcan, tanto a
comunidades como

instituciones, por lo
menos creciendo con
100 productos mas.
(Minciencias.gov.co,
s.f)

Uso de internet

Los usuarios de Internet
activos en el pais
representan el 68% de la
poblacion total. De ese
68%, 76.4% es activo en
diversas redes sociales,
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entre ellas: Facebook,
Tik Tok, Instagram,
YouTube.

(branch.com.co, 2021)

Fuente. Elaboracién propia a partir de informacion externa.

Tabla 8.

Entorno cultural.

Entorno Cultural

Variable

Tendencia

A/O

Preferencias de
compra

El informe revel6 que
durante este periodo de
tiempo, la plataforma
de comercio
electronico registré un
aumento de tréfico en
su Marketplace de 1,7
millones de usuarios
nuevos, de los cuales,
56% realizd al menos
una o dos compras
dentro de la
plataforma, 20%
realiz6 al menos dos
compras y 24% realiz6
mas de tres compras.
(Gonzélez, 2020).

Estilos de vida

Principalmente, los
consumidores muestran
una aceleracion digital
significativa, cambios
en los habitos de compra
y modificaciones en los
estilos de vida. Con el
65% de los
consumidores
preocupado por su salud
o la de su familia, y el
60% buscando comprar
productos mas frescos y
naturales. (Buitrago,
2020).
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indice de
expectativas de
compra del
consumidor

La disminucién en la
confianza de los
consumidores frente al
mes pasado obedeci6 a
una caida de 11,2 pps en
el indice de
Condiciones
Econdmicas y un
aumento de 7,3 pps en el
indice de Expectativas
del Consumidor.
(Fedesarrollo., 2021)

Fuente. Elaboracién propia a partir de informacion externa.

Tabla 9.

Entorno social.

Entorno Social

Variable

Tendencia

A/O

Inseguridad

En efecto, las cifras sobre
este delito, el mas grave de
todos, muestran que en
2020 lleg6 a nivel nacional
a 23,3 homicidios por cada
100.000 habitantes, el
registro mas bajo en 46
afios, desde 1974, cuando
el promedio estaba en 24
(Semana., 2020)

Violencia

En Colombia hubo 76
masacres con 292
asesinados en 2020, segun
la ONU. (El Heraldo , 2020)
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Los principales resultados
seflalan  unas  pérdidas
econémicas que varian A
entre $4,6 billones y $59
billones por mes de acuerdo
con los escenarios de
aislamiento  considerados,
cifras que representan entre
05% y 61% del PIB
nacional.
(investiga.banrep.gov.co,
2020)

Pandemia del
covid 19

Por su parte, el indicador de
la pobreza extrema ascendid
a 15,1%, lo que quiere decir
que hubo un incremento de
5,5 puntos.

Durante 2020, que estan

planteadas en la reforma

tributaria, la  pobreza A
. monetaria en 2020 no
Nivel de pobreza y, niera sido de 42,5%, sino

del 46,1%. Es decir, hubiera

subido 3,6 puntos

porcentuales (Portafolio.co,

2021)

El ranking que analiza
variables de 8 paises de
Latinoamérica, incluido
Desigualdad Colombia, revel6 que sélo
social el 7%, es decir, 13 regiones
de las 182 estudiadas, se
ubican en el nivel alto de
desarrollo. (Forbes Staff,
2020).

Fuente. Elaboracién propia a partir informacion externa.

Tabla 10.
Entorno ambiental.

Entorno Ambiental

Variable Tendencia A/O
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De acuerdo con la

informacion del
IDEAM estos A
lluvias primeros semestres del

aflo 2021 tendra
incremento  en las
precipitaciones hasta
enun40% debidoala
consolidacion del
Fenémeno La Nifia.
(Ideam, 2020)

Temporadasde  En marzo, mes que es A
sequia transicion entre  la
temporada seca y la de
luvias, las

precipitaciones

tendran déficit de hasta
un 20% en el norte y
centro de los
departamentos la
region Caribe y en
areas de Valle del

Cauca. (Primera
temporada seca del
2021, 2021)

Fuente. Elaboracién Propia a partir de informacidn externa.

Entorno Cultural

Variable Tendencia A/O

El informe reveld que
durante este periodo de
tiempo, la plataforma A
de comercio
electronico registré un
aumento de trafico en
su Marketplace de 1,7
millones de usuarios
nuevos, de los cuales,
56% realizéd al menos
una o dos compras
dentro de la
plataforma, 20%
realiz6 al menos dos
compras y 24% realiz6
mas de tres compras.
(Gonzélez, 2020).

Preferencias de
compra
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Principalmente, los
consumidores muestran
una aceleracion digital

Estilos de vida significativa, cambios
en los habitos de compra
y modificaciones en los
estilos de vida. Con el
65% de los
consumidores
preocupado por su salud
o la de su familia, y el
60% buscando comprar
productos mas frescos y
naturales. (Buitrago,
2020).

indice de La disminucién en la
expectativas de confianza de los
compra del consumidores frente al
consumidor mes pasado obedecié a
una caida de 11,2 pps en
el indice de
Condiciones
Econdmicas y un
aumento de 7,3 ppsen el
indice de Expectativas
del Consumidor.
(Fedesarrollo., 2021)

Tabla 11.
Entorno competitivo.

Entorno Competitivo

Variable Tendencia A/O

Tasa Representativa

del Mercado para

este largo fin de

semana, con lunes A
festivo de por medio

y el proximo martes,

sera de $3.830,25.
(Portafolio, 2021).

Precio del
délar
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Precio de
agro-insumos

En cuanto a la
variacion de los
precios de los
insumos agricolas,
se resalta el grupo
de los herbicidas,
donde el 60,82% de
estos insumos
presentaron un
incremento en el
precio frente al
reportado en junio
de 2021 (variacion
positiva).

Importaciones
de maiz

Las importaciones
de maiz amarillo
han tenido una
tendencia creciente
los ultimos 4 afios.
El principal pais de
origen es Estados
Unidos, el cual tiene
una participacion
del 99% en las
importaciones
colombianas  este
producto. Con
4.971.021 en 2019.
(min-agricultura.,
2019).

Mercado
laboral en
zonas rurales

De acuerdo con Ivan
Jaramillo, director del
Observatorio Laboral
de la Universidad del

Rosario, “el gran
problema del sistema
de relaciones

laborales rurales esta
centrado en la
informalidad que
alcanza el 88%, El
segundo  aspecto
que encontrd en su

estudio esta
relacionado a las
tasas de
informalidad

laboral rural, “las
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cuales son
significativamente
mas altas que las
urbanas y la
cobertura pensional
rural es precaria
(inferior al 15%
para todo el periodo

analizado.

Tabla 12.

Evaluacion de las variables del macro- entorno.

Variable Impacto En El Impacto En La Oportunidad/Amenaza
Sector Empresa
Implica un | La tendencia de
PIB crecimiento general | crecimiento del
de la economia en su | producto interno Oportunidad
conjunto lo que | bruto implica un

beneficia a todas las
empresas que
conforman el sector.

crecimiento de la
empresa de manera
indirecta.

Ingreso Pert-Capia

Genera un mayor
poder de adquisicion
de las personas en
general gracias a un
crecimiento obtenido
en el altimo afio.

Genera un impacto
positivo de manera
indirecta ya que
aumenta la oferta , al
ser un  producto
utilizado  en la
alimentacion es
considerado de
primera necesidad.

Oportunidad

Inflacion

Mejora en términos
generales el
crecimiento de la
economia del sector
porque hay mas
propension de
compra  de las
personas, aunque el
tipo de bien sea
inelastico al precio al
ser un bien normal.

€S una mejora en
términos  de la
demanda generando
mayor crecimiento de
las ventas y los
clientes potenciales.

Oportunidad

Distribucion Del
Ingreso

En Colombia no hay
una distribucion
equitativa del ingreso
lo que genera grandes
brechas econémicas y
estancamiento  del

Representa un
descenso  en las
expectativas de

compra de un nimero
importante de clientes
potenciales.

Amenaza
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crecimiento del sector
del agro.

Uso de internet

Es wuna variable a
tener en cuenta por la
mayoria de empresas
en la actualidad vy el
sector del agro no es
ajeno a este ya que se
utiliza en actividades
operativas, asi como
también comerciales
y de mercadeo

Es una variable
importante para la
empresa en aras de
adquirir una mayor
visibilidad y generar
eficiencia operativa
en procesos internos
como los financieros
y comerciales.

Amenaza

Indice de
expectativas de
compra del
consumidor

A causa de los
factores macro-
econdmico, sociales y
sanitarios las
expectativas de los
consumidores se han
visto afectadas de
manera negativa
sobre  todo  por
cuestiones

econdmicas a causa
de las cuarentenas y
cierres de las diversas
empresas.

Es negativo para la
empresa por que el
consumidor actual se
contrae y se abstiene
de adquirir grandes
cantidades de
producto y entra en
una  postura de
austeridad lo que
reduce el volumen de
compra
imposibilitando
llevar a cobo
estrategias como las
economias de escala.

Amenaza

lluvias

Al igual que las
temporadas de sequia
las temporadas de
lluvia muy
prolongadas afectan a
todo el sector ya que
depende de manera
directa de buenas
condiciones
ambientales y
climatologicas para
sacar cosechas de
calidad.

Es una importante
amenaza para la
empresa porque
afecta la calidad del
producto final y todo
el proceso productivo
generando mas costos
para poder llegar a
sacar las cosechas por
proliferacion de
plagas diversas.

Amenaza

Estilos de vida

El estilo de vida
actual beneficia a la
industria de este tipo
de productos
naturales ya que es
acorde con 10s nuevos
estilos de vida que
tienden a ser mas
saludables ya que los
consumidores  estan
mas preocupados por
su salud.

El estilo de vida
genera un impacto
positivo en la
empresa ya que
impulsa  todo el
claster  productivo
asociado a  los
productos resultantes
que se  pueden
obtener del maiz
como arepas etc.

Oportunidad

Es un factor negativo
para la industria

Es negativo para la
empresa en la medida

Amenaza
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Precio de agro-
insumos

porque encarese las
materias primas para
poder sacar cosechas
de producto optimas,
principalmente
porque la mayoria de
insumos  necesarios
en los diferentes
procesos de cultivo
son productos
importados

en que reduce el
margen de utilidad
por cosecha por los
altos  costos de
produccién.

Importaciones de
maiz

Es una oportunidad
de crecimiento para el
sector ya que permite
incursionar en
mercados
internacionales.

En el largo plazo
puede ser una opcion
de expansion de
mercados potenciales
a nivel internacional
para la empresa.

Oportunidad

Fuente. Elaboracion propia a partir de informacion recolectada

Matriz del perfil competitivo de la empresa AGROFRU y sus Principales

Competidores.

La matriz del perfil competitivo permite comparar una empresa en relacién con sus

competidores mas relevantes en cuanto a sus fortalezas y debilidades se asigna una calificacion

relativa ente 0 y 1 y una calificacion absoluta entre 1y 4 asi:

1 = debilidad principal,

2 = debilidad menor,

3 = fortaleza menor

4 = fortaleza principal.

Los factores clave de éxito son aquellas variables o aspectos que permiten que una

empresa pueda competir de manera exitosa en un determinado sector industrial, y estan

instaurados por diferentes factores, como el tipo de producto, las necesidades, expectativas y

deseos de los clientes, los proveedores y la negociacion que determina el grado de
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dependencia de las empresas de la industria/sector con estos y las acciones conjuntas para

generar una ventaja competitiva estan determinadas por los factores clave de éxito. A

continuacion, en la tabla 11. Se presentan los factores clave de éxito de la industria en la que

participa la empresa.

Tabla 13.
Factores clave de éxito del sector.

Factor Clave De Exito

Descripcion

Economias de escala

Es una situacién en la que una empresa reduce
sus gastos de produccion al expandirse. Se trata
de una circunstancia en la que cuanto mas se
produce, el coste gue tiene la empresa por

fabricar un producto es menor. (Kiziryan, 2015).

Curva de experiencia y aprendizaje

Es una magnitud que se calcula a medio plazo y
que se aplica a la mejora de los procesos
productivos que realiza una empresa como
resultado de su know how y de la incorporacion

de nuevas tecnologias (Martin, 2018)

Participacion en el mercado

Es el porcentaje de un producto vendido por una
empresa en relacion a las ventas totales de
productos similares de otras compafiias que
comparten la misma categoria en un mercado

especifico. (Headways, 2016)

La maquinaria es considerada a nivel contable
como el conjunto de bienes tangibles que se

dedican a la produccion, a una actividad o

Maquinaria utilidad en concreto. (Llamas, 2020)
Se define como coste o costo al valor que se da
a un consumo de factores de produccién dentro
de la realizacién de un bien o un servicio como
Costos actividad econdmica. (Galén, 2016)
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Requerimientos de capital

Considera todos aguellos recursos que requiere
una empresa para poder operar de forma

continua. (Konfio.mx, 2016)

Fuente. Elaboracion propia a partir de diversos autores.
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Tabla 14.Matriz del perfil competitivo para la empresa AGROFRU

AGROFRU Agro-cereales Agro-insumos Molino San Gerardo
Factores Criticos para el Exito Peso Calificacion Calificacion Ponderada Calificacion Calificacion Ponderada Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
Ponderada Ponderada
Economias de escala 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Curva de experiencia y aprendizaje 0,3 4 1,2 4 1,2 4 1,2 4 1,2
Participacion en el mercado 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Maquinaria 0,1 4 0,4 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Costos 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Requerimientos de capital 0,3 2 0,6 4 1,2 4 1,2 4 1,2
TOTAL 1 19 3,1 24 4,0 24 4,0 24 4,0

Fuente 1.Elaboracion propia a partir de informacién aportada por el gerente de la empresa AGROFRU.

De acuerdo con el comparativo de los factores clave de éxito de la industria se evidencia que la empresa AGROFRU es la mas débil de
todas las empresas comparadas, teniendo en cuenta que son grandes competidoras las cuales responden muy bien a los factores clave de éxito de
la industria mientras que AGROFRU debe mejorar en aspectos como las economias de escala, lograr mayor participacion en el mercado, asi
tratar de reducir costos operativos y mejorar en su maquinaria para poder mejorar sobre todo en infraestructura lo que se podra ver reflejado en
una mejor infraestructura que le permitira llevar a cabo las economias de escala esto a su vez aportara a una reduccion de costos en los insumos

lo que se vera reflejado en un precio final mas competitivo .
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Resultado Comparativo Con La Competencia
# AGROFRUT = Agrocereales = Agroinsumos  ® Molino San Gerardo

4,5

4,0 4,0 4,0

Resultado Total

lustracion 5. Resultado comparativo MPC

Fue

Calificacion Ponderada

nte. Elaboracion propia.

Comparativa de Factores Clave
1,4

1,2 ==

0,8
0,6

0.4

0,2

(LA E IO PO LA ERR T LR T

(LN

Economias de Curva de Participacion en Magquinaria Costos Requerimientos
escala experiencia y el mercado de capital
aprendizaje
Factores criticos para el éxito

lustracion 6.Comparativa de factores clave

Fuente. Elaboracion propia.
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Gréfico radial de competidores

——— AGROFRUT Agrocereales Agroinsumos Molino San Gerardo
Economias de escala
4
3,5
3
Requerimientos de Curva de experiencia
capital 2 y aprendizaje

1,5
,5

Participacion

Costos pacién en el
mercado
Magquinaria

lHustracién 7. Grafico radial de competidores
Fuente. Elaboracion propia.
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Analisis De Las Cinco Fuerzas De La Industria Para El Sector En El Que
Participa La Empresa AGROFRU.

En la tabla 13. Se evidencia la rivalidad existente entre los competidores de la
industria a partir de una serie de variables importantes como el crecimiento del sector,
numero de competidores; que condicionan una rivalidad mas baja o alta dependiendo del

comportamiento de estas variables.

Tabla 15.
Rivalidad entre competidores.

Rivalidad Entre Los Competidores

Variable Impacto

Crecimiento Del Sector: El sector agro en el afio 2020 presento una pérdida del 50.5% de las ventas
de maiz con respecto al anterior afio; pero se pronostica que para finalizar el

Denota como esta desarrollandose el afio 2021 abra un crecimiento por lo cual traerd nuevas oportunidades para

sector, si hay crecimiento de los clientes  esta industria.
potenciales, la demanda o algun otro
factor determinante

En el sector agro existen una gran cantidad de empresas competidoras, lo cual

Numero De Competidores: genera una alta rivalidad e impulsa a que las empresas estén en constante

innovacion y que sus productos se diferencien al de los de la competencia
Determina la cantidad de rivales que El departamento del Valle de Cauca cuenta con 10.700 hectareas de maiz
existen en el sector o que estan en directa  tecnificado para grano duro 1.160 has de maiz dulce y 350 has. para
competencia produccion de semilla (ICA, 2020)

Para las empresas del sector, los costos fijos elevados generan presion a las

Costos fijos elevados: organizaciones, pues, reduce el precio cuando existe un exceso de
produccion.

Son aquellos que al aumentar el nivel Los costes de almacenamiento motivan a las empresas a bajar sus precios ya

produccién, no varian en su cantidad o que al Cultivar una hectérea de hibridos de maiz amarillo tiene un costo

cuantia. promedio de $1.052.154, de los cuales: vemos variacion en los insumo

vegetal semilla, participa con 13,8%; los insumos quimicos, como
fertilizacion, plaguicidas, herbicidas, con 25,5%; los insumos mecanicos,
como magquinaria y combustibles, con 21,8%; la fuerza de trabajo, con 15% y
los costos administrativos, dentro de los que se incluyen los costos por
asistencia técnica, servicios financieros, arriendos y vigilancia, absorben
17,9%.
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La diferenciacidn es esta industria se evidencia como baja media pue es un
producto considerado de primera necesidad, lo que implica que el enfoque de
Diferenciacion: estrategia genérica predominante en el sector sea el costo.

Ostenta qué tan diferenciadas se encuentran
las empresas del sector.

Barreras De Salida: La barrera de salida es muy alta debido al gran requerimiento de capital y a

Son factores econémicos estratégicos y las grandes inversiones que se tuvieron que realizar para entrar en este sector,

emocionales que hacen que las empresas  ademas, de todo el tiempo que se necesita para logar una ventaja competitiva

sigan en un determinado sector. y cuota relativa de mercado, una industria con una alta propensién a una
elasticidad precio preponderante, por lo tanto, salirse de esta sector no es
nada fécil.

Fuente. Elaboracion Propia

En la tabla 14. Que se muestra a continuacion, se analiza la fuerza de ingreso de
productos sustitutos, que determina la dinamica de los productos sustitutos en basqueda de

ingresar al sector industrial y las variables que facilitan o dificultan ese ingreso.

Tabla 16.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Amenaza De Ingreso De Productos Sustitutos

77



Variable

Impacto

Limitacion del
rendimiento del sector por
amenazas de sustitutos:

Esta variable denota el
rendimiento que limitan los
productos sustitutos al
ingresar al sector

Acciones colectivas para diferenciacion de

los sustitutos:

Nos pregunta qué tan diferenciados son los

sustitutos.

Mejoras De Los Productos
Sustitutos:

Sefiala si hay mejoras substanciales
en los productos sustitutos.

Rendimiento de productos
sustitutos:

Esta variable denota que
percepcidn tiene los consumidores
de los productos sustitutos en
cuanto a la mejora con respecto a
los establecidos en la industria.

Existen pocos sustitutos del maiz en el mercado, que este es un producto de
primera necesidad que se utiliza en la gastronomia a nivel nacional y gran
mayoria de productos implementicos son producidos a partir del Maiz, por esta
cuestion es entonces importante resaltar que los productos sustitutos no afectan
de una manera drastica el rendimiento del sector,

Los productos sustitutos poseen una baja diferenciacion, ya que todos ellos
estan enfocados a suplir una primera necesidad, y no se desarrollan por
parte de los empresas productoras de los productos sustitutos acciones
colectivas importantes , pues tienden mas a realizar este tipo de acciones
de manera individual mejorando factores como estandares de calidad, de
disefio o empaque sin afectar de manera drastica su propuesta de valor, se
evidencia que las agroindustrias suelen trabajar Gnicamente con
agricultores que generan insumos de la mejor calidad al costo mas bajo
posible.

En cuanto a las mejoras de los productos sustitutos, no se evidencian
grandes mejoras que estos son de primera necesidad y todos tienden a tener
una presentacion similar, se enfocan mas los esfuerzos a actividades de
realce de la imagen de la marca o la presentacion final del producto por eso
se evidencia una tendencia media dentro del sector.

Sefialan que en sector los productos sustitutos pueden reducir la
participacién de mercado de la empresa y generar una mayor rivalidad al
disputarse la cuota de mercado con nuevos competidores que ofrecen
productos nuevos, en la industria especifica el rendimiento de los productos
sustitutos se evidencia como Bajo en la medida que no existen demasiados
sustitutos para este tipo de productos.

Fuente. Elaboracion propia.

En la tabla 15. Que se muestra a continuacion se analiza la fuerza de los clientes o

poder de negociacion que presentan estos, que pueden poner a la empresa bajo presion,

midiendo ademéas de manera general la fuerza que ejercen los clientes en la industria

especifica.
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Tabla 17.

Poder de negociacion de los consumidores.

Poder De Negociacion De Los Consumidores

Variable

Impacto

Concentracion De LosClientes:
Esta variable determina si los
clientes pertenecen o estan
agremiados.

Importancia Del ProductoPara El
Cliente:

Por su importancia en su vida
cotidiana.

Concentracidon de ventas en pocos
clientes:

Determina que las ventas totales  de
la empresa estan concentradas en pocos
clientes, como la relacion de Pareto
8020.

Posibilidad De Integracion Hacia
Atrés:

Esta variable determina la facilidad de
que el cliente se convierta en su propio
proveedor.

Nivel De Informacién Del Cliente
Determina el grado de conocimiento
que el cliente tiene sobre el producto, el
precio en general de todo el mercado.

Para la empresa AGROFRU existe una gran concentracion de sus clientes, ya
que la mayoria de sus productos van dirigidos a un segmento de mercado muy
especifico, como, por ejemplo: empresas colombianas, las cuales son empresas
dedicadas a la produccion de arepas, chitos, galletas etc., que compran nuestros
productos en grandes volimenes, por lo tanto, dependemos de algunas

de estas organizaciones.

El producto posee una importancia considerable para el cliente, ya que les
brinda seguridad, calidad y confort lo cual hace que el cliente generalmente
prefiera comprar los productos que los de la competencia, ademas que ya la
empresa posee un Good will o un reconocimiento en el sector.

En algunos sectores como el agricola se ha venido dando una concentracion
en la produccion, alcanzando niveles cada vez mas industriales en las
empresas que dominan el mercado.

Es por esto que la industria de los alimentos balanceado tiene principales
consumidores a los sectores mencionados, en estas dos lineas de producto se
logra aproximadamente el 82% del total de la produccién nacional.

Considerando que muchos de los clientes del sector son empresas grandes con
importante capital financiero y alta cuota de demanda la posibilidad de
integracion hacia adelante que tienen es alta, pero por otra parte, factores
estratégicos desincentivan que esta practica se lleva a cabo por parte de éstos,
por lo tanto, esta posibilidad se evidencia como media.

En cuanto al tipo de cliente atendido hoy en dia, se puede decir que es un
cliente con un acceso a la informacion grande gracia a la tecnologia de las
comunicaciones actual. Es un cliente que puede obtener informacion acerca
del sector en términos de: precios de materias primas y proyecciones de
mercado.

Fuente. Elaboracion propia
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En la tabla 16. Que se muestra a continuacion se analiza la fuerza de los proveedores,

poder de negociacion que presentan éstos, que pueden poner a la empresa bajo presion,

evidenciando asi la dependencia de la empresa a un solo proveedor, y la dinamica general de

los proveedores en la industria especifica.

Tabla 18.

Poder de negociacion de los proveedores.

Poder De Negociacion De Los Proveedores

Variable

Impacto

Concentracién De Los
Proveedores:

Establece qué
concentrados o aliados se
encuentran los proveedores dentro
del sector.

tan

Sustituto
Proveedores:
Se refiere a si hay algun tipo

De Los

de sustitutos para los
proveedores tipicos  del
sector

Importancia De La

Empresa Para El

Proveedor:

Determina qué tan importante es la
organizacion suministrada Para el
suministrador.

Importancia del producto
para el proveedor:
Determina que tan
importante es para
proveedor el producto por
que representa una alta
participacién en el
portafolio de producto.

Posibilidad De Integracion Hacia adelante:

No existe una concentracién entre los proveedores lo cual facilita la
negociacion con éstos, ademas, causa que cada proveedor ofrezca precios de
acuerdo a sus politicas, por lo que beneficia a las empresas del sector ya que
puede negociar con el que mejor precio les brinde, pero sin perder la calidad del
producto.

Dadas las condiciones del sector, son casi nulos los productos sustitutos
gue se pueden necesitar para reemplazar a los proveedores basicos de la
empresa.

Considerando los altos volimenes de pedidos que tiene la empresa
AGROFRU, y el cumplimiento en sus pagos, se puede decir que la empresa
es de vital importancia para sus proveedores; considerando la empresa como
un cliente esencial con un trato preferencial.

Es importante en términos esenciales puesto que la empresa maneja altos
volumenes de insumos, razon por la cual si representa un alto nivel de
participacion en el portafolio de insumos ya que para su operacion requiere
gran cantidad de insumos diversos como fertilizantes, fungicidas, y demas
quimicos, que apoyan cada uno de los procesos productivos, requeridos en
grandes cantidades.

Aunque existe la posibilidad que alguno se pueda integrar; se evidencia que
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Es la posibilidad que tienen
los proveedores de
convertirse en lospropios
distribuidores y
comercializadores
ampliando sus canales de
distribucion.

Cooperacion con proveedores:
Determina el grado de alianza entre las
empresas del sector y los diferentes
proveedores para desarrollar estrategias en
beneficio mutuo.

es baja, ya que participarian en un sector diferente, el cual requiere una
mayor inversion, y de otros conocimientos o Know-How diferentes.

La cooperacién en este tipo de industria es muy importante sobre todo en
costos permitiendo desarrollar estrategias, como economia de escala y
generando alianzas también enfocadas a procesos de calidad.

Fuente. Elaboracion propia.

En la tabla 17. Que se muestra a continuacién se evidencia que tan alta o baja es la

amenaza de entrada de nuevos competidores en la industria especifica y cuales son, por tanto,

las variables a tener en cuenta por parte del competidor potencial para entrar a competir en la

industria.
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Tabla 19.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Amenaza De Entra De Nuevos Competidores

Variable

Impacto

Economia De Escala:

Se refiere a la disminucion en costos
unitarios de un producto cuando
aumenta el volumen de compra.

Integracion hacia atras:

Que tan facil-dificil es para el nuevo
competidor convertirse en su propio
proveedor.

Posicionamiento de marca:
Determina el conocimiento que ha
adquirido la empresa dentro de la
industria gracias a su Good will y el
Know how

Lealtad con los clientes:
Concierne al grado de exclusividad
o diferenciacién del producto bien
que se oferta.

Para cualquier empresa que desee competir en este sector es muyimportante,
debido a los altos costos de los materiales.

La empresa AGROFRU utiliza esta estrategia como método de costos ya que
compra grandes volimenes de materia prima, lo que causa que el costo unitario
de cada producto disminuya, y tiene una reduccion muy importante de costos
generando mayor rentabilidad.

Esto implica riesgos diferentes -tanto para productores como para
procesadores- y también diferentes formas de manejo, diferentes tipos de
informacién y hasta diferentes instituciones y regulaciones.

Dicha integracién es viable solamente para productores con altos volimenes de
compra de alimento que justifiquen la inversion en la infraestructura y materias
primas. Para un productor pequefio, esta posibilidad es reducida ya que los
costos operativos para producir su propio alimento son muy altos debido a su
bajo volumen de compra, lo cual involucra mas intermediarios en su cadena de
abastecimiento.

En el sector el posicionamiento de marca se debe a: Imagen, credibilidad,
seriedad, fiabilidad, que las organizaciones muestran en el mercado, como
consecuencia de una forma de actuar, que puede llevar al consumidor a
identificar el producto con la marca.

Gracias a la trayectoria de las empresas protagonistas del negocio, se han
generado vinculos fuertes con los clientes a través de la recordacion de marca
que se ha transmitido de una generacion a otra. Adicionalmente el productor
tradicional conserva cierto grado de fidelidad con la marca y se muestra reacio
a las marcas nuevas.

Por ser un sector tan competitivo y exigente requiere que los productos sobre
salgan a los de la competencia.

En el caso de la empresa la diferenciacion de sus productos esta basada en
brindarle a los clientes mayores estandares de calidad, entre otros, aspectos
necesarios que permiten que los clientes prefieran comprar nuestros productos.

La lealtad es la relevancia para que los clientes, Y toda la parte de la segmentacion

trae consigo beneficios concretos y de alto valor, como por ejemplo: mejorar la
rentabilidad del negocio, establecer servicios especializados acorde a las
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necesidades de cada segmento, aumentando la lealtad de los mismos, y establecer
procesos de negocios que les permitan marcar diferencias respecto de sus
competidores directos.

Requerimiento Para entrar en este sector agricola se requiere de un capital econémico, ya que las
Decapital: magquinarias, post cosecha, riesgos, y materiaprima son muy costosos, sin incluir la
Corresponde a la necesidad infraestructura que se requiere.

de invertir recursos

financieros

Elevados tanto la inversion inicial como

para la operacion.

Acceso A Los Conseguir los canales de distribucion no es nada facil, sin mencionar lo costoso
canales De que es, ademas que las empresas ya consolidadas en esta industria poseen canales
Distribucién: ya consolidados, lo cual hace que las empresas nuevas tengan que invertir grandes
Consiste en sumas de dinero para conseguir estos canales de distribucion.

determinar qué tan
facil/dificil es el
encontrar
proveedores de
mis materias
primas

Requerimientos
legales:
Determina cuales

De acuerdo al ministerio de agricultura para este el sector requiere muy pocos
como por ejemplo, cAmara de comercio Rut, certificacion Ica, que estan dentro de
la normatividad.

son los elementos
legales necesarios
para participar en
la industria.

Acceso favorable a Proveedores:

Consiste en determinar qué tan En el caso particular de la industria el acceso a los proveedores es facil ya que
facil/dificil, a los proveedores que se su mayoria de los proveedores son de insumos agricolas que por lo general son
necesitan para entrar a participar o empresas internacionales, que venden insumos a nivel local, en diferente
competir dentro del sector. distribuidora.

Curva De El Know-How o saber hacer, es una variable de gran importancia para
Experiencia Y cualquier empresa, ya que el conocimiento adquirido a lo largodel tiempo,
Aprendizaje: puede generar ventajas competitivas o habilidades diferenciales importantes
Este concepto para cualquier empresa del sector y para todas aquellas empresas potenciales
hace referencia al que quieran ingresar en el sector.

conocido Know —

How o saber hacer La empresa AGROFRU, posee una curva de aprendizaje muy pronunciada
de toda la debido al tiempo que lleva diez afios en el sector; el personal que trabaja en
empresa. esta organizacion son personas competentes que conocen a la perfeccion su

83



Reaccion de los
competidores
actuales:

Son todas aquellas
maniobras
estratégicas que
consideran
necesarias los
competidores
establecidos para
evitar el ingreso
de nuevos
competidores en
la industria.

trabajo; ademas la empresa a través de las capacitaciones fortalece esta fuerza
de trabajo y el conocimiento, dando como resultado una especializacion del
trabajo y generando mayor rentabilidad a través del conocimiento adquirido

La reaccién esperada de los competidores actuales también influye en la
decisién de entrar 0 no en las filas de la competitividad industrial; por
ejemplo, cuando las empresas actuales cuentan con recursos cuantiosos para
entablar una lucha y estan dispuestas a bajar sus precios estratégicamente para
vencer a sus competidores, este es el caso de la industria especifica de la mano
con factores como la elasticidad demanda precio condicionan de cierto modo
esa reaccion adversa de los competidores.

Fuente. Elaboracién Propia.

A continuacion, se aplica un juicio de valor numérico a cada uno de los anlisis de las

cinco fuerzas cualitativos para determinar numéricamente si las variables que conforman las

cinco fuerzas de la industria en el statu quo pueden ser una amenaza u oportunidad para la

empresa.
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Variables De La Rivalidad de La Industria.

Tabla 20.Variables rivalidad.
Variables Rivalidad Part. Valor Total

%
1. Crecimiento del 20% 2 0,4
sector.
2. NUmero de 25% 2 0,5
competidores.
3. Costos fijos 25% 3 0,75
elevados.
4. Diferenciacion. 10% 2 0,2
5. Barreras de salida. 20% 2 0,4
Total 100% 2,25

Fuente. Elaboracion propia.

Variables De Los Productos Sustitutos.

Tabla 21.Variables de los productos sustitutos

Variables Sustitutos Part. % Valor Total

1.Limitacién del rendimiento

del sector por amenazas de 25% 3
sustitutos

0,75
2: Acuo_nes_, colectlvas_ para 20% 2
diferenciacion de los sustitutos.

0,4
3. I\/_Iejoras de los productos 30% 3
sustitutos.

0,9
4.Rendimiento de productos 25% 2
sustitutos 0,5

Total 100% 2,55

Fuente. Elaboracion propia.

85



Variables Del Poder Negociador De Los Clientes-

Tabla 22.Variables Clientes

Variables Clientes Part. % Valor Total
1. Concentracion de los 0
clientes. 17% 2 0,34
2. Importancia del producto 0
para el cliente. 26% 4 1,04
3. Conqentracmn de ventas en 17% 2
pocos clientes.
0,34
;1. _P05|t,J|I|dad de integracion 21% 3
acla atras. 0,63
5.. Nivel de informacion del 19% 2
cliente 0,38
Total 100% 2,73

Fuente. Elaboracion propia

Variables del Poder Negociador de Los Proveedores.

Tabla 23.Variables poder negociador de los proveedores.

Variables Proveedores Part. % Valor Total

1. Concentracion de los
proveedores 10% 2 0,2

2. Sustituto de los proveedores 12% 2 0,24

3. Importancia de la empresa
para el proveedor 15% 4 0,6

4. Importancia del producto

para el proveedor 18% 3 0,54

5. Posibilidad de integracion

hacia adelante. 25% 4 1,00

6. Cooperacién con

proveedores 20% 2 0,4
Total 100% 2,98

Fuente. Elaboracion propia
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Variables Entrada de Nuevos Competidores.

Tabla 24.Variables entrada de nuevos competidores.

Variables Entrada Nuevos

Competidores Part. % Valor Total
1. Economias de escala. 18% 4 0,72
2. Integracion hacia atras 10% 1 0,1
3. Posicionamiento de marca 4% 3 0,12
4. Lealtad de los clientes. 8% 4 0,32
L. . 20% 4
5. Requerimientos de capital 0% 08
8% 4 0,32
6. Acceso a canales de distribucion
6% 2 0,12
7. Requerimientos Legales
8. Acceso favorable a Proveedores 10% 2 0,2
L . 15% 4 0,6
9. Curva de experiencia y de aprendizaje
10. Reaccién de los competidores 004
actuales 1% 4 !
Total 100% 3,30

Fuente. Elaboracion propia.
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Evaluacion integral de las cinco fuerzas.

Tabla 25. Evaluacion integral 5 fuerzas de la industria.

Evaluacion Integral 5 Fuerzas

Fuerzas De Porter P(?/z t Valor Total Naturaleza Situacion
1. Entrada nuevos
competidores. 20% 3,33 0,660 Baja Oportunidad
2. Poder Negociador
Proveedores. 20% 2,98 0,596 Alto Amenaza
3. Poder Negociador Clientes. 20% 2,73 0,546 Bajo Oportunidad
4. Amenaza Sustitutos 20% 2,55 0,51 Bajo Oportunidad
5. Rivalidad 20% 2,3 0,45 Alta Amenaza

Total 100% 2,8 Industria potencial

Fuente. Elaboracion propia.
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Evaluacion integral cinco fuerzas

1. Entrada nuevos
competidores.
35

3
2,5
2

15 298) | Nedosiad
5. Rivalidad 5 1 . Poaer Negociaaor

Proveedores.
0,5

0

3. Poder Negociador

4. Amenaza Sustitutos .
Clientes.

lustracion 8.Evaluacion integral de las cinco fuerzas.

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al andlisis cuantitativo y cualitativo de las cinco fuerzas de la industria se
puede evidenciar que es una industria estable de manera general; que en la actualidad presenta
algunas fuerzas que en el analisis se pueden catalogar como amenazas como el poder
negociador de los proveedores, en cuanto a que es facil para estos la posibilidad de
integracidn hacia adelante y se requiere una importante cooperacion con estos para desarrollar
diversas estrategias; por otra parte, la rivalidad se evidencia como alta, puesto que la industria
se rige por una estrategia genérica de costos y los productos ofrecidos se pueden catalogar
dentro de los bienes normales de primera necesidad, lo que genera una competencia en costos
enfocada a un cliente mucho mas especifico que compra mas cantidad de volumen de
producto como las grandes superficies, por eso las ventas se concentran en pocos clientes y

tiene el producto una importancia alta por la compra de grandes volimenes con un nivel de
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informacion alto, en cuanto a la amenaza de sustitutos, no se evidencia un sustituto directo y
por tanto no limitan el rendimiento del sector de manera considerable en la medida en que los
productos sustitutos tampoco cuentan con mejoras sustanciales en cuanto a las acciones
colectivas de las empresas establecidas para evitar el rendimiento de los productos sustitutos
estas no estan enfocadas en la diferenciacion si no mas hacia el costo/precio. En cuanto a la
entrada de nuevos competidores esta se baja y se presenta como oportunidad ya que se
requiere un buen posicionamiento de marca, desarrollar economias de escala, una importante
curva de experiencia y aprendizaje y los competidores colectivos toman acciones para evitar

el ingreso de competidores potenciales al sector industria.

Matriz de evaluacion de los factores externos EFE

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en los analisis del macro-entorno y
micro-entorno, asi como también el andlisis del perfil competitivo. Se procede a disefiar la
matriz de factores externos EFE; que consolida las variables mas importantes de las
anteriormente mencionadas y se les da una calificacion asi:

1= Amenaza menor.

2= Amenaza mayor.

4= Oportunidad mayor.

3= Oportunidad menor.
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Tabla 26. Matriz EFE- AGROFRU.

Factores Externos Peso Calificacioén Calificacion
Ponderada
Amenazas 51% 0,76

Al: Alta rivalidad en 0.1 2 0,2
el sector
A2: Proveedores con
posibilidad de 0.1 2 0,2
integrarse hacia
adelante.
A3:Presencia en el
sector de empresas 01 2 0,2
grandes y
consolidadas
A4 Reforma 0,03 1 0,03
tributaria
A5: Distribucion del 0,03 1 0,03
ingreso.
A6: Indice de
expectativas de 003 2 0,06
compra del
consumidor
A7:_Temp0rada de 0,08 2 0,16
lluvias fuerte.
A8:A_Itos precios de 0,04 2 0,08
agro-insumos

Oportunidades 49% 161
O1: Aumento del
PIB 0.05 ° oL
O2: Ingreso Pert- 0,04 3 0,12
Capia
OC_%: Tasa De Interés 0.1 4 0,4
baja.
O4: Baja inflacion 0,08 3 0,24
O5:Aumento del uso 0,07 4 0,28
de internet
O6: El 60% de los
consumidores busca 0.12 4 0,48

productos mas
frescos y naturales.
(Estilos de vida)
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O7: Importaciones de 0,03 3 0,09
maiz

Totales 100% 2,37

Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo a la ponderacion total de la matriz EFE se concluye que la empresa
AGROFRU no esta en condiciones de afrontar su medioambiente externo, ya que la
calificacion total arrojada por la matriz 2,37 evidencia que la empresa no esta en condiciones
de afrontar su medioambiente externo, pero que a pesar de esto las oportunidades que ofrece
el entorno son mayores que las amenazas con 0,76 y 1,61 y por esta razon se deben desarrollar
estrategias para aprovechar esas oportunidades y tratar de mitigar las amenazas que presenta

el entorno tanto competitivo como general.

5.2. Formulacion De Estrategias Generales
En este punto se formulan estrategias a nivel corporativo y de portafolio para la empresa
AGROFRU, de acuerdo al anterior analisis interno y externo con la matriz IE, matriz DOFA,

matriz Peyea.

5.2.1. Matriz Interna externa-1E

Con base en la matriz de evaluacion factores internos EFI y la matriz de evaluacion
factores externos EFE se obtiene la matriz interna-externa IE, que arroja la posicion actual del
negocio Yy las estrategias mas acordes a desarrollar para esa posicion. La cual se evidencia a

continuacion:
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Matriz IE general
4,00 3,00 2,00 1,00

d I II IIX
1 IV & VI

Atract

VII VIII IX

[y

fuerza del negocio

lHustracion 9. Matriz IE general AGROFRU
Fuente. Elaboracion Propia

De acuerdo al resultado de la matriz IE se puede concluir que la posicion actual de la
empresa es el cuadrante de selectividad por tanto se debe proteger el negocio ya que tiene

una posicion media frente a las adversidades externas.
En cuanto a las estrategias mas adecuadas de encuentran:

e Desarrollo de productos.

e Penetracion de mercados.
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5.2.2. Matriz DOFA

Tabla 27. Matriz DOFA-AGROFRU

Matriz DOFA

Productora de maiz AGROFRU

Oportunidades

Fortalezas

Debilidades

O1 | Aumento del PIB F1 | Buen good will para adquisicion de D1 No cuenta con
créditos financieros. direccionamiento
estratégico por tano no
tiene mision, vision y
valores.
O2 | Ingreso Pert-Capita alto F2 La empresa cuenta con un buen capital | D2 Falta de planes de
de trabajo. mercadeo e investigacion
falta de planes de
promocion y pagina web.
O3 | Tasa De Interés baja. F3 Se cuenta con producto terminado con D3 Falta de un departamento
buenas condiciones de calidad. de talento humano que
desarrolle las funciones
especificas del personal.
04 | Baja inflacion F4 Se realizan procesos de outsourcing D4 Falta de un software

para el riego de los cultivos por medio
de la tecnologia

contable
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O5 | Aumento del uso de F5 Cuenta con maquinaria propia para la D5 Falta de infraestructura

internet. realizacion de procesos operativos. para ser mas competitivo
(Silos).

06 | EI 60% de los F6 Cuenta con més de un proveedor
consumidores busca confiable que realiza procesos de
productos mas frescos y investigacion para el desarrollo de
naturales. productos.

O7 | Importaciones de maiz F7 Se cuenta con buenas instalaciones de

almacenamiento (Bodega).
Amenazas Estrategias FO Estrategias DO

Al | Altarivalidad en el sector 1 | Implementar procesos de negociacion de 1 Desarrollar una alianza

los productos de manera online comercial con una grande

aprovechando la capacidad instalada, asi superficie del sector retal

como el aumento del uso de internet. enfocando el atributo de
calidad del producto para
captar el segmento de
consumidores gque buscan
productos mas frescos y
saludables.

A2 | Proveedores con 2 | Aprovechar el buen good will de la 2 Implementar un
posibilidad de integrarse empresa y la tasa de interés baja para departamento de gestién
hacia adelante. pedir créditos bancarios para desarrollar de talento humano con

una pagina web apalancado en la buena procesos mas
calidad, los proveedores y la tecnolégicos.
infraestructura.

A3 | Presencia en el sector de 3 | Aprovechar la capacidad instalada para 3 Adquirir un  software

empresas grandes y
consolidadas.

captar el buen ingreso de la poblacion

contable para mejorar la
imagen organizacional y
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(demanda) y generar mejores y mas

ventas.

financiera de laempresa 'y
llevar mejor registro de
los costos y gastos
operacionales, asi como
facturacion electrénica.

A4

Reforma tributaria.

Aprovechar la tasa de
interés baja para adquirir
silos para mejorar el
almacenamiento del
producto generando mas
ventas y haciendo frente
la alta rivalidad.

A5

Distribucion del ingreso.

Desarrollar  planes de
promocion y mercadeo
basados en la calidad del
producto para mitigar la
competencia de empresas
consolidadas.

A6

Indice de expectativas de
compra del consumidor
bajas

AT

Temporada de lluvias
fuerte.

A8

Altos precios de agro-
insumos

Estrategias FA

Estrategias DA
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Aprovechar la maquinaria, y las buenas
instalaciones para hacer frente a las
temporadas de lluvia y a la alta rivalidad
en el sector para vender los productos en
temporada de oferta baja y cosechar los
productos y almacenarlos antes de la
temporada de lluvias.

Adaquirir los Silos para
mejorar la
competitividad y hacer
frente a la alta rivalidad
por medio de una
estrategia de
almacenamiento gracias
a la adquisicién de silos.

Desarrolla una integracion vertical hacia
adelante para vender los productos
directamente implementando procesos
de empaque gracias al buen capital de
trabajo.

Desarrollar plan de mercadeo basado en
la calidad de los productos para mitigar
0 contrarrestar las expectativas de
compra bajas del consumidor.

Fuente. Elaboracion propia.
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5.2.3. Matriz de la posicidn estratégica y la accion-PEYEA

De acuerdo a los datos aportados por la matriz de las cinco fuerzas, asi como la del
perfil competitivo o benchmarking competitivo, el anélisis del macro-ambiente por medio de
la matriz de perfil de oportunidades y amenazas Poam y analisis de algunos indicadores
financieros basados en la situacién financiera y balances del (Anexo B); se construye la

matriz de la posicion estratégica y la accion.

Tabla 28.Variables de la matriz PEYEA.

Variables A Evaluar

Fuerzas Financieras Valor
Solvencia 4
Apalancamiento 4
Liquidez 3
Capital de Trabajo 4
Endeudamiento patrimonial 3
Rentabilidad neta del capital 6
Promedio 4,0
Fuerzas De La Industria Valor
Abundancia, diversidad de insumos y proveedores
(Acceso favorable) 4
Alta rivalidad en el sector 5
Proveedores con posibilidad de integracion hacia
adelante 5
Productos sustitutos 5
Costos 5
Proveedores con posibilidad de integrarse hacia
adelante 5
Promedio 4,83
Ventajas Competitivas Valor
Participacion en el mercado -2
Calidad del producto -1
Lealtad de los clientes -2
Ciclo de vida del producto. -1
Curva de experiencia y aprendizaje. -2
Magquinaria -4
Promedio -2
Estabilidad Del Ambiente Valor
Temporada de lluvias fuerte. -4
Tasa De Interés baja. -2
Ingreso per capita -3
Aumento del PIB -4
Consumidores busca productos mas frescos y
naturales -2
Reforma tributaria -3
Precio de agro-insumos -4
Importaciones de maiz -1
Promedio -3,83
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Fuente. Elaboracion propia.

VEMTAJAS
CONPETITIVAS

-6,00 -4.00

ESTRATEGIAS
DEFEM SIVAS

- W
e m=====
R ] 2,00 4

ESTAEILIDAD DEL
AMEIEMTE

llustracion 10.Matriz PEYEA-AGROFRU.

Fuente. Elaboracion propia.

Posicidn de actual de la empresa.

La empresa se encuentra posicionada en el cuadrante agresivo lo que evidencia que en
la actualidad cuenta con la fortaleza interna suficiente tanto financiera como operativa de
cierto modo. La empresa puede explotar las oportunidades que vengan del contexto externo,
hacer frente a las debilidades y poder superar las amenazas aplicando las estrategias que se

exponen a continuacion. Es una industria estable y la empresa ha obtenido ventajas

importantes.

Estrategias de acuerdo a la posicion actual.

e Desarrollo de productos.
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e Penetracion de mercado

5.2.4. Analisis De Portafolio

En este punto se analiza la contribucion de los productos actuales de la empresa en su

rentabilidad de acuerdo con el (Anexo C), y la incidencia de las variables respecto a cada

producto en torno a dos ejes atractividad y competitividad por medio de la aplicacion de la

matriz Mckinsey.

Matriz Mckinsey

Tabla 29.

Participacion de los productos en la cartera de la empresa.

Productos Ventas % de Participacion
en la cartera del
negocio.

Maiz Amarillo $ 248.898.044 81,28%
Maiz Blanco $ 57.340.000 18,72%

Fuente. Elaboracién propia.

Tabla 30.

Evaluacion de factores clave (competitividad) por producto.

Evaluacion de cada producto

Factores clave

integracion hacia
adelante.

Factores clave % Import Maiz Maiz
Amarillo Blanco

Importancia del 30% 4 2
producto para el

cliente.

Economias de escala. 10% 4 3

Competitividad
Posibilidad de 15% 4 3
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Posibilidad de 12% 4 4
integracion hacia
adelante.
Posicionamiento de 15% 4 3
marca.
Acceso favorable a 18% 4 4
proveedores.

TOTAL 4,00 3,00

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 31.Evaluacion de factores clave (atractividad) por producto.

Evaluacion de cada producto

Atractividad
Factores clave

Factores clave. % Import Maiz Maiz
Amarillo Blanco
Economias de escala 10% 3 3
Curva de experiencia 'y 10% 2 3
aprendizaje
Condiciones 20% 3 4
ambientales
Participacion en el 10% 3 3
mercado
Maquinaria 10% 4 4
Costos 10% 3 3
Requerimientos de 30% 4 3
capital.
TOTAL 3,30 3,30

Fuente. Elaboracion propia.
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Mckinsey AGROFRU

Crecer selectivamente | Invertir para crecer | Proteger posicion
o 4,00 T
©
S
s Buscar rertabilidad
g :
3
5 3,00 -
8 Maiz Blanco;
= 18,72%
g
S Redefinir negocio
<200 -
1,00 -
1,00 Posicion competitiva

lustracién 11.Matriz Mckinsey AGROFRU.
Fuente 2.Elaboraci6n propia.

Evaluacion de la posicion por productos y acciones.

De acuerdo con la implementacion de la matriz Mckinsey se evidencia que el
producto Maiz Blanco se encuentra en una atractividad media y una posicion competitiva
media. el producto se debe mantener y se deben hacer inversiones cautelosas, por otra parte,
el Maiz Amarillo exige una inversion mucho maés intensiva para potenciar su crecimiento y

mejorar su competitividad en el mercado.
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5.3. Direccionamiento Estratégico
En este apartado del trabajo se proponen los lineamientos estratégicos a partir de todo
el diagnostico situacional, interno y externo de la empresa AGROFRU, iniciando con la
mision, posteriormente la vision y los valores, también los objetivos corporativos, el
organigrama y las acciones necesarias para cumplir cada estrategia y por consiguiente los

objetivos corporativos.
Mision

AGROFRU es una empresa dedicada a la produccion de maiz, bajo estandares de
calidad pensados para satisfacer de la mejor manera a nuestros clientes, de la mano de
colaboradores capacitados, eficientes y comprometidos con su labor aportando, al crecimiento

de la empresa, la sociedad y sus propietarios, sin olvidar el cuidado integral de los recursos y

el medioambiente.
Vision

AGROFRU para el 2026 espera ser reconocida como una empresa productora y
comercializadora de diferentes tipos de maiz, logrando posicionarse en el mercado regional, a
través de la buena calidad de nuestros productos, y manteniendo siempre la oferta de los
productos a lo largo de todo el afio, para siempre responder a las necesidades de nuestros

clientes y haciendo uso de la tecnologia para mejorar nuestros procesos operativos de

almacenaje y venta. Convirtiéndose en productora y comercializadora de maiz.
Valores

En este sub-apartado se plantean los valores organizacionales para la empresa de
acuerdo a todo el lineamiento estratégico estos valores permiten mejorar la interaccion del
equipo humano de la empresa mejorando el clima organizacional y contribuyendo al logro de

los objetivos.
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Honestidad: cualidad que permite que los empleados de AGROFRU actuien con

transparencia ante los clientes y asi mismo entre comparieros de trabajo.

Trabajo en equipo: como el eje fundamental del desarrollo del conjunto de las capacidades

del individuo y de la empresa, gracias a la participacion creativa de todos.

Eficiencia: los empleados que hacen parte de AGROFRU deben cumplir con cada de sus

funciones de manera adecuada.

Compromiso: AGROFRU, es consciente de la responsabilidad de contribuir con el
desarrollo del Pais, de la Sociedad y de las familias siendo cada vez méas productivos con un

medio ambiente mas sano y de beneficio para todos.

Respecto: Se cultivara a partir del reconocimiento y valoracion de las competencias,
creencias, ideas, sentimientos y diversas caracteristicas que surgen de otro ser humano igual

que nosotros garantizando un buen clima laboral y personal.

Servicio: Desde la mision de todo ser humano se debe tener la actitud de Servicio y va desde
ser parte de la solucion facilitando la consecucion de los recursos o proporcionando la misma

por tener la totalidad de estos a disposicion.

Calidad: la calidad del servicio, apoyo agil trato amable, tecnologia y fortalecimiento de
habilidades comerciales, siguiendo todos los procesos para entregar un servicio que satisfaga

las expectativas necesidades del cliente.
Obijetivos estratégicos

» Aumentar el crecimiento sostenido de la empresa en un 1% anual durante los
cinco afos del direccionamiento estratégico.

> Fortalecer la gestion financiera y contabilizacién de los rubros activos y
pasivos para generar una eficiencia y precision en los reportes para tomar

mejores decisiones.
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> Mejorar la eficiencia operativa y oferta durante todo el afio de la empresa con

implementacién de equipos para almacenaje de producto terminado.

» Implementar el departamento de gestion humana para llevar de una forma

mucho mas organizada los procesos propios del area de gestion humana.

Organigrama propuesto

GERENCIA

Contabilidad y . Mantenimiento Gestion
Mercadeo " Operaciones L

finanzas de maquinaria humana

J J J J

|
| | | | 1

sitio web Abono Cosecha Riego Almacenaje Ventas

J J J J

Empaque Distribucion
J
lustracion 12.0rganigrama propuesto para la empresa AGROFRU.
Fuente. Elaboracidn propia.
Objetivos estrategias y acciones
Tabla 32.
Obijetivos estrategias y acciones del plan de accién.
Objetivos Estrategias Acciones
v' Identificar los
Aumentar el Desarrollar una allados_
1 crecimiento sostenido L | alianza comercial potenciales.
de la empresa en un 1%
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anual durante los cinco
anos del
direccionamiento.

con una grande
superficie del
sector retal
enfocando el

atributo de calidad
del producto para
captar el segmento

de consumidores
que buscan
productos mas
frescos y
saludables.

Definir el
aliado mas
acorde en
términos de
mercado y
financieros.
Definir los
requisitos del
producto de la
empresa con la
que se vaa
desarrollar la
alianza.
Definir las
expectativas de
la alianza en
penetracion de
mercado.
Poner en
marcha la
alianza
comercial.

Fortalecer la gestion
financiera 'y
contabilizacién de los
rubros activos y
pasivos para generar
una eficiencia 'y
precision en los
reportes para tomar
mejores decisiones.

Adaquirir un

software contable

y de gestion

Designar un
presupuesto
para la
adquisicion.
Hacer el
proceso de
compra
Instalar el
programa.
Llevar a cabo
las
capacitaciones
necesarias para

el uso del

software.
Mejorar la eficiencia Adquirir los Silos Designar un
operativa de la empresa para almacenar y presupuesto
con implementacion de conservar la para la
equipos para materia prima. adquisicion.
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almacenaje de producto Hacer el
terminado. proceso de
compra
Hacer la
instalacion
Implementar una Adaquirir los
integracion empaques para
vertical hacia el producto.
Aurr.1e.ntar. I,a adelante. Contratar el
participacion y personal
posicionamiento de la necesario.
empresa. Adecuar las

instalaciones
para el proceso.
Establecer
tiempos y
acciones para
cada proceso.
Implementar un
manual de
funciones del
proceso.

Desarrollar plan
de mercadeo
basado en la
calidad de los
productos.

Aplicar
Investigacion
de mercado.
Definir el
mercado
objetivo.
Definir los
objetivos de las
variables del
plan de
mercadeo.
Disefiar un
logotipo para la
empresa.
Definir el
Presupuesto
Aplicar el plan
de mercadeo.
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Implementar el Disefar los v Definir los

5 departamento de procesos de procesos del
gestion humana. 1 | gestion del recurso departamento.
humano. v Desarrollar el
manual de

funciones del
encargado del
area.
v"Implementar un
sistema de
motivacion por
resultados.

v Implementar un
sistema de
seguridad y
salud (S.S.S.T).

v Ejecutar los
procesos.

v" Desarrollar
planes de
capacitacion en
las areas
necesarias para
el crecimiento
de la empresa.

5.4. Plan De Accion Del Direccionamiento Estratégico
En este punto se disefia el plan de accion necesario para poner en ejecucion los
objetivos por medio de las diferentes estrategias planteadas, asignando un indicador para su
posterior medicion y su evaluacion en el alcance de la meta, y, por consiguiente,
evidenciando desviaciones en términos de costos, tiempo y alcance, cuales seran las personas
de la empresa encargadas de llevar cabo cada accion y si se necesitara de una persona externa

para la realizacién de la accion.
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Tabla 33.

Plan de accion

Objetivo 1

Aumentar el crecimiento sostenido de la empresa en un 1% anual durante los
cinco afios del direccionamiento estratégico.

Estrategia 1

Desarrollar una alianza comercial con una grande superficie del sector retal
enfocando el atributo de calidad del producto para captar el segmento de
consumidores que buscan productos mas frescos y saludables.

Acciones Indicador Meta Responsable | Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo
observacion d_e »
ejecucion
Identificar | NUumero de 3 aliados Gerente de la | $500.000 N/A
los aliados | aliados potenciales | empresa/
potenciales. | potenciales .
externo
Definir el Namero de 1 aliado Gerente de la | $500.000
aliado mas | aliados comercial empresa / Mes 0
acordeen | comerciales asesor Afio 1
términos de | pertinente externo
mercadoy | en términos
financieros | de mercado
y financieros
Definirlos | Numero de | Lacantidad | Gerente de la | N/A N/A
requisitos requisitos de requisitos | empresa/
del minimos defina la representante
producto de | necesarios empresade | dela
laempresa | parala la alianza empresa
conlaque | alianza comercial de
sevaa la alianza
desarrollar
la alianza.
Definirlas | Nimerode |1 Gerente de la | N/A N/A
expectativas | expectativas | €xpectativa | empresa/
de la alianza | fijadas enterminos | representante
en penetracion de ..., |dela
. participacion

penetracion | de mercado de mercado | €Mpresa
de mercado comercial de
y financiera. 1 . la alianza

expectativa

en margen

financiero
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Poner en Numerode |1 alianza N/A

marchala | alianzas comercial

alianza comerciales | €stableciday

comercial. | establecidas | ©" OPeracton

yen
operacion
Objetivo 2 Mejorar la eficiencia financiera y contabilizacion de los
rubros activos y pasivos.
Estrategia 1 Adquirir un software contable y de gestion.
Acciones Indicador Meta Responsable Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo
observacion d_e »
ejecucion
Designar un % de utilidad | 5% de utilidad | Gerencia N/A Ahorro
presupuesto | i mensual | neta mensual mensual de
para la para la la utilidad
adquisicion adquisicion del
ejercicio.
Hacer el Ndmero de 1 compra Gerencia $1.099.000 Un Gnico | Mes 0
proceso de Compras realizada pago del Afio 1
compra del realizadas softwarfa
software Word office
Instalar el Numero de 1 instalacion | Gerencia/técnico | $200.000 N/A
programa instalaciones | del software | de sistemas
del programa | contable y de
gestion

Llevar a cabo | NUmero de 3 Asesor del Incluido en N/A
las capacitaciones | capacitaciones | software la compra
capacitaciones | realizadas del software
necesarias
para el uso del
software.
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Objetivo 3

almacenaje de producto terminado.

Mejorar la eficiencia operativa de la empresa con implementacién de equipos para

Estrategia 1

Adaquirir los Silos para almacenar y conservar la materia prima.

Acciones Indicador Meta Responsable | Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo de
observacion EJGC?L’JCIOI’] dela
accion
Designar un | % de 20% de | Gerente 'y N/A Ahorro Mes 1
presupuesto | Utilidad la contador mensual de Afio 0
tilidad i
para la neta u I la utilidad
adquisicién. | mensual mensta del
ejercicio.
Hacer el NUmero de | 1silo Gerente y $10.000.000 Mes 1
proceso de | silos adquirido | contador ~
compra adquiridos N/A Afo 0
Hacer la NUmero de Ingeniero $2000.000 N/A Mes 1
instalacion | instalaciones industrial Afio 0
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Objetivo 4

Aumentar la participacion y posicionamiento de la empresa.

Estrategia 1

Implementar una integracion vertical hacia adelante

Acciones Indicador Meta Responsable | Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo
observacion d_e y
ejecucion
de la
accion
Adquirir los | Namero de 10.000 Gerente $20.000.000 N/A Mes 1
empaques empaques empaques por ) AR0 0
para el adquiridos adquiridos produccion
producto.
Contratar el | Numero de 10 personas Gerente $3000.000 Pago del Mes 1
personal personas contratadas nuevo Af0 0
necesario. contratadas personal
Adecuar las | Instalaciones 100% de las Gerente $5.000.000 | Seguimiento Mes 2
instalaciones | necesarias para | instalaciones mensual Afio 0
para el el proceso/total | adecuadas para no
DIOCESO. instalaciones el proceso
adecuadas
Establecer Numero de 1 tiempo por Gerente / N/A Mes 1
tiempos por | Tiempos por cada accion de | colaboradores Afio 0
acciones acciones cada proceso no
para cada establecidos para
proceso cada proceso
Implementar | Numero de 4 manuales Gerente $110.000 Se Dias 4
un manual de | manuales implementa Mes 0
funciones del | impresos luego de Afio 0
proceso. socializar el
manual con
los
colaboradores
Estrategia 2 Desarrollar plan de mercadeo basado en la calidad de los productos.
Acciones Indicador Meta Responsable | Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo
. de
observacion ejecucion
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de la

accion
Aplicar Numero de 1 investigacion N/A
Investigacion | investigaciones | de mercado
de mercado. | ge mercado realizada
Definir el NUmero de 3 segmentos N/A
mercado segmentos de definidos
objetivo. mercado que se
atenderan Especialista
Definir los NUmero de 1 objetivo de N/A
objetivos de | objetivos posicionamiento | €N mercadeo | ¢ 4500 000 Mes 6
las variables | establecidos por o .
del plande | posicionamiento, | 1 objetivo de Afo 0
mercadeo. ventas y ventas
viabilidad 1 objeto de
viabilidad
Disefiar un Cantidad de 1 logotipo N/A
logotipo para | logotipos disefiado
la empresa disefiados
Definir el % de utilidad 3% de utilidad N/A
Presupuesto neta neta
Aplicar el NUmero planes | 1 plan de N/A
plan de de mercadeo en | mercadeo en
mercadeo. ejecucion ejecucion
Objetivo 5 Implementar el departamento de gestion humana.
Estrategia 1 | Disefiar los procesos de gestion del recurso humano.
Acciones Indicador Meta Responsable | Presupuesto | Frecuencia/ | Tiempo
., | de
observacion ejecucion
de la
accion
Definir los Numero de 5 procesos Gerente/ $500.000 Para el pago | Dias 15
procesos del Procesos Administrador del asesor
d .. Mes 0
epartamento. | gefinidos
Ao 0
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Desarrollar el | Namero de 1 manual de Administrador | $500.000 Para el pago | Dias 15
manual de manuales de funciones del asesor
funciones del | funciones para el Mes 0
encargado del | area Afio 0
area.
Implementar | Sistema de 1 Sistemade | Administrador Dias 0
un sistema de | motivacion por | motivacion
motivacion resultados por resultados Mes 1
por Afio 0
resultados.
Implementar | NUmero 1 Sistemade | Administrador/ | $2000.000 Dias 0
un sis_tema de Sistemas de seguridad y especialista en Mes 2
seguridad y seguridad y salud SST
salud salud implementado. | Afo 0
(S.S.S.T). implementados
Desarrollar NUmero de 1planenel Administrador/ | $3000.000 Dias 0
planes de planes de area operativa. | Especialista en
capacit,acién g:apacitacién 1 planen el administracion Mes 3
en las areas implementados area de ventas. Afio 0
necesarias
para el 1planenel
crecimiento area
de la administrativa.
empresa.
Ejecutar los Numero de 5 procesos Gerente $0 Cada que Mes 2
procesos. Procesos a especificos del haya una AR

. . fo 0

ejecutar area de talento nueva
humano. contratacion
del personal

Fuente. Elaboracion propia.

cumplimiento de los objetivos estratégicos organizacionales propuestos es de $ 52.409.000.

PEsos.

El presupuesto total necesario para llevar a cabo las estrategias necesarias para el
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5.5. Anélisis De Viabilidad Financiera.
En este punto se determina la viabilidad financiera del plan de accién con la herramienta financiera de costo-beneficio contrastando el valor total

de las iniciativas estratégicas propuestas en el plan de accion y la capacidad financiera futura de la empresa de llevarlas a cabo.

5.5.1. Estado de situacion financiera AGROFRU.

Tabla 34.
Estado de situacién financiera AGROFRUT.

Estado De Situacién Financiera Afio 2020

Ingresos Operacionales: $ 252.476.100
Ventas $ 252.476.100
Costos Operacionales: $ 185.766.329
Costo de MP $ 86.583.387
Costo MOD $ 14.151.999
Costos fijos $ 61.230.166
Costos variables $ 23.093.193
Mantenimiento de maquinaria $ 707.584
Utilidad Bruta: $ 66.709.771
Gastos Operacionales: $ 901.836
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Gastos administrativos $ 373.111

Gastos de venta 0
Otros gastos $ 528.725
Utilidad Operacional: $ 65.807.935
Gastos Financieros $ 8.480.010
Gastos varios $ 8.380.119
Utilidad antes de impuesto $ 48.947.806
Impuesto de renta $ 15.173.820
Utilidad Neta: $ 33.773.986

Fuente. Elaboracion propia a partir de informacion suministrada por la empresa.

Tabla 35.
Estado de situacion financiera Presupuestado proyectado.
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Estado de situacién financiera Presupuestado proyectado

Afio 2020 Ano 2021 Ano 2022 Ano 2023 Afo 2024 Ano 2025 Ao 2026
Ingresos
Operacionales $ 252.476.100 $ 275.198.949 | $ 299.966.854 |$ 326.963.871 |$ 356.390.620 $ 388.465.775 | $ 423.427.695
$
Ventas $ 252.476.100 | $ 275.198.949 |$ 299.966.854 |$ 326.963.871 |$ 356.390.620 388.465.775 $ 423.427.695
Costos Operacionales $ 185.766.329 $ 196.813.595 $ 208.727.826 |$ 221.584.086 |$ 235.464.124 $ 250.456.974 | $ 266.659.608
$
Costo de materia prima | $ 86.583.387 | $ 94.375.892 |$ 102.869.722 |$ 112.127.997 |$ 122.219.517 133.219.273 $ 145.209.008
$ $
Costo Mano de Obra $ 14.151.999 | $ 15.425.679 |$ 16.813.990 | 18.327.249 $ 19.976.702 21.774.605 $ 23.734.319
3 $ $
Costo Fijo $ 61.230.166 | $ 62.454.769 |63.703.865 64.977.942 $ 66.277.501 67.603.051 $ 68.955.112
3 $ $
Costos variables $ 23.093.193 | $ 23.785.989 |24.499.568 25.234.556 $ 25.991.592 26.771.340 $ 27.574.480
Mantenimiento de $
maquinaria $ 707584 | $ 771.267 $ 840.681 | $ 916.342 | $ 998.813 1.088.706 $ 1.186.689
Utilidad Bruta $ 66.709.771 | $ 78.385.354 $ 85.440.035 |$ 93.129.639 | $ 101.511.306 $ 110.647.324 | $ 120.605.583
Gastos Operacionales | $ 901.836 | $ 925.160 $ 949109 | $ 973.700 | $ 998.952 $ 1.024.882 | $  1.051.509
$
Gastos administrativos $ 373.111 | $ 380.573 $ 388.185 | $ 395948 | $ 403.867 411.945 $ 420.184
Gastos de venta $ - $ - $ - $ - $ - $ - 1% -
$
Otros gastos $ 528.725 | $ 544587 $ 560.924 | $ 577752 | $ 595.085 612.937 $ 631.325
Utilidad Operacional $ 65.807.935 $ 77.460.194 $ 84490926 | $ 92.155.938 | $ 100.512.354 $ 109.622.442 | $ 119.554.074
$
Gasto Financiero $ 8.480.010 | $ 8.649.610 | $ 8.822.602 | $ 8.999.054 | $ 9.179.036 9.362.616 $ 9.549.869
$
Gastos Varios $ 8.380.119 | $ 8.547.721 | $ 8.718.676 | $ 8.893.049 | $ 9.070.910 9.252.329 $ 9.437.375
Utilidad antes de
impuesto $ 48.947.806 $ 60.262.862 $ 66949648 | $ 74.263.834 | $ 82.262.408 $ 91.007.497 | $ 100.566.830
$ $ $
Impuesto de renta $ 15.173.820 | $ 18.681.487 |20.754.391 23.021.789 $ 25.501.347 28.212.324 $ 31.175.717
Utilidad Neta $ 33.773.986 $ 41.581.375 $ 46.195.257 | $ 51.242.046 | $ 56.761.062 $ 62.795.173 | $ 69.391.113

Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 36.
Relacién costo/beneficio del direccionamiento estratégico.

items Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026
$

Ingresos $ 252.476.100 $ 275.198.949 299.966.854 $ 326.963.871 $ 356.390.620 | $ 388.465.775
$

valor del plan de accion $  52.409.000,00 $ 69.179.880 91.317.442 $ 120.539.023 $ 159.111.510 | $ 210.027.194

Tasa de oportunidad 2%

VNA Ingresos $ 1.764.508.226

VNA Costos $ 645.895.137

Relacion Costo/ Beneficio 2,73

Fuente. Elaboracion propia.

5.5.1.1. Andlisis de los resultados de la relacion costo beneficio.

En la informacion financiera de acuerdo con los resultados obtenidos se evidencia que el plan de direccionamiento estratégico es factible
a una tasa de retorno del 2% llevando los valores a un valor presente neto se determina que es viable el plan ya que la relacion costo beneficio

es mayor a 1 arrojando la relacion de 2,73 de beneficios en un futuro por cada peso invertido en el proyecto y sus diferentes estrategias para la

consecucién del direccionamiento estratégico.
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6. Conclusiones

Se concluye que al realizar el diagnostico externo las principales variables que marcan
a la empresa generan un impacto positivo y por tanto son catalogadas como oportunidades
para el desarrollo operativo de la organizacion, en la presente investigacion estas variables
fueron: aumento del PIB, ingreso pert-capia, tasa de interés baja, Baja inflacién, aumento del
uso de internet, que el 60% de los consumidores busca productos mas frescos y naturales. Las
anteriores variables se capitalizaron para la formulacién de estrategias genéricas de beneficio
para la organizacion. En contraste, de acuerdo con el anélisis del macro-ambiente, no se
evidencia un panorama tan alentador como el anterior puesto que la alta rivalidad en el sector,
proveedores con posibilidad de integrarse hacia adelante, presencia en el sector de empresas
grandes y consolidadas, reforma tributaria se configuran como amenazas importantes a las
cuales en la actualidad la empresa AGROFRU debe hacer frente para ser competitiva. En
cuanto al diagnostico interno se puede concluir que la empresa cuenta con una serie de
fortalezas importantes en la actualidad, dentro de las que destacan que la empresa cuenta con
un buen capital de trabajo, cuenta con producto terminado con buenas condiciones de calidad,
almacenamiento bueno pero que se requiere mejorar para ser mas competitivo en el mercado
teniendo en cuenta la presencia de grandes competidores, por otra parte, sus debilidades
principalmente se encuentran en que no se cuenta con una mision y vision, falta de planes de
mercadeo e investigacion de mercados que permitan posicionar y dar a conocer la empresa ya
que también carece de planes de promocion y pagina web muy importante para cualquier tipo
de empresa en la actualidad, ademas, en la parte de estructura carece de un departamento de
talento humano que desarrolle las funciones especificas del personal asi como tambien de un

software contable, que permita una mayor eficiencia en facturacion y reportes financieros.
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Se puede finiquitar que de acuerdo al direccionamiento realizado se propusieron
estrategias corporativas para la organizacion enfocadas en mejorar la eficiencia operativa,
desarrollar una integracion vertical hacia adelante, desarrollar una pagina web y planes de
mercadeo enfocados en los atributos actuales del producto, todo esto enmarcado en el
objetivo de generar un mayor posicionamiento para la empresa, mejorar la eficiencia
operativa proponiendo la implementacion de procesos mas eficientes en el area
administrativa a través del apoyo de softwares financieros y de gestion e implementando
areas faltantes en la misma area administrativa, ademas, la empresa se encuentra posicionada
en el cuadrante agresivo de acuerdo a la matriz de la posicion y de la accion, lo que evidencia
que en la actualidad cuenta con la fortaleza interna suficiente tanto financiera como operativa
de cierto modo. La empresa puede explotar las oportunidades que vengan del contexto
externo, hacer frente a las debilidades y poder superar las amenazas estrategias de desarrollo
de mercado y penetracion que se lograran a través de planes de mercadeo. En cuanto al
portafolio, se propone que para el maiz blanco que se encuentra en una atractividad media y
una posicion competitiva media se mantenga en el portafolio, se deben hacer inversiones
cautelosas por otra parte el maiz amarillo exige una inversion mucho mas intensiva para

potenciar su crecimiento y mejorar su competitividad en el mercado.

Se finaliza con base en todo el diagndstico preliminar la formulacion del
direccionamiento estratégico de la empresa partiendo desde la mision y la vision que
engloban las estrategias disefiadas para mejorar el posicionamiento de la empresa, una vision
de lo que se pretende que alcance al empresa en términos operativos y de mercado en los
proximos cuatro afios asi como los valores corporativos, adicional a lo anterior se plante6 una
estructura organizacional acorde con los cambios trazados en términos de estructura
administrativa, planteados adicionando el departamento de gestion de talento humano y

diversos item que le corresponden desarrollar a este departamento, como la evaluacion del
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desempefio, la motivacion, y la seguridad social; se formularon ademas los objetivos

corporativos.

Se finaliza proponiendo un plan de accion que permite poner en marcha, medir y
evaluar las diferentes estrategias con sus respectivas acciones plantadas para el alcance de los

objetivos corporativos que le daran consecucion a la mision de la empresa.

Por altimo, se determind la viabilidad en términos financieros del plan de accion
aplicando la herramienta financiera costo/beneficio evidenciando que la relacion es mayor a
1> lo que refleja que la implementacion del plan es factible y traerd beneficios financieros
para la empresa con la implementacion de los lineamientos estratégicos propuesto en la

medida en que la relacion costo beneficio se sostenga en el indice mayor a 1.
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7. Recomendaciones
Se recomienda a los directivos de la organizacion tener una mentalidad més enfocada
en el crecimiento a largo plazo, y no tanto enfocada en la actividad cotidiana de la empresa,

pesar, por tanto, mas en el crecimiento a largo plazo de la organizacion.

Se sugiere implementar el direccionamiento estratégico de la organizacion que les
permita a los directivos visibilizar de manera mas acertada cual es su capacidad actual, asi
como cuales son las acciones a seguir para generar un mayor posicionamiento de la empresa

en la industria y las acciones para hacer frente a la alta rivalidad.

Se propone tener una mayor organizacion en los procesos administrativos y
financieros llevando la contabilidad de la empresa como persona juridica, de manera
independiente a los rubros personales de los directivos para determinar mas adecuadamente
los niveles de crecimiento financieros reales de la empresa, asi como aplicar herramientas de

gestion financiera que permita la facturacion electrdnica y facilite los reportes a la DIAN.
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Anexos

Cuestionario Para El Analisis Interno/ Diagnostico De Gestion Empresarial

ANEXO A. Cuestionario para el analisis interno.

NOMBRE: German Ramirez.
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EMPRESA: AGROFRU
SECTOR: CEREALES
TIPO DE SOCIEDAD:

REGIMEN: Comun

NUMERO DE EMPLEADOS: 6 de planta 6 externos

DIRECCION: ROLDANILLO, CORREGIMIENTO LA MORELIA, VALLE DEL CAUCA

CORREO ELECTRONICO:

PAGINA WEB:

FM: Fortaleza mayor
fm : fortaleza menor
DM: Debilidad mayor

dm: debilidad menor

Area de gestion o proceso: Infraestructura y control

Pregunta

Situacion actual

Impacto: Fortaleza o
debilidad

¢La empresa cuenta
con mision y vision
asi como de valores
organizacionales?

No se cuenta con
mision y vision no
estan establecidos

FM | fm | DM | dm

X

¢La empresa cuenta
con objetivos
establecidos para el
largo plazo?

No se cuenta con
objetivos a largo
plazo.

FM | fm | DM | dm

X

¢Los objetivos y
metas de la empresa
son medibles y se

adecuada?

comunican de manera

No se comunican los
objetivos ni se miden
por que no se cuenta
con objetivos
establecidos.

FM | fm | DM | dm

X

y evaluacion
constante de la
consecucion de los
objetivos
establecidos?

¢Se hace seguimiento

No se hace
seguimiento a los
objetivos

FM | fm | DM | dm

¢Se conocen cuales
son los factores clave
de éxito?

Si se conocen cuales
son los factores

FM | fm | DM | dm

organizacional
establecida?

¢EXiste una estructura

No cuentan con una
estructura

FM | fm | DM | dm

131




organizacional
establecida

Area de gestion o proceso: Marketing

Pregunta

Situacion actual

Impacto: Fortaleza o

debilidad
¢Los mercados estdn | No se segmentanlos | FM [ fm | DM | dm
segmentados de mercados en ningln
manera efectiva? sentido se vende al X
cliente promedio
¢ Esta bien No se encuentrabien | FM | fm | DM | dm
posicionada la posicionada ya que
organizacion entre sus | en su mayoria son
competidores? grandes competidores X
¢Son confiables y No son confiableslos | FM | fm | DM | dm
rentables los canales | canales de
de distribucion distribucion.
actuales? X
¢Laempresa lleva a Si pero las FM | fm | DM | dm
cabo investigaciones | investigaciones de
de mercado? mercado son de X
manera empirica y
enfocado a la oferta 'y
demanda
¢La empresa cuenta No cuenta con una FM | fm | DM | dm
con una estrategia estrategia de
efectiva de promocion | publicidad y X
y publicidad? promocion
Comparada con sus No cuenta con FM | fm | DM | dm
rivales, ¢la presencia | presencia en internet
de la empresa en X
internet es excelente?
;Serealizael mixde | Solosecuentaconla | FM | fm | DM | dm
mercadeo? p del precio la plaza
es directa no se X
cuenta con planes de
promocion.
¢Cuéles considera que | Este mas enfocadoa | FM | Fm | DM | dm
son los factores una estrategia de
diferenciadores de su | costos no se cuenta
producto? Esta mas con un factor
enfocado a una diferenciador pero se
estrategia de trata de tener un
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diferenciacion o de producto limpio de
costos hongos y
enfermedades.
¢COmo se determina Se determina de FM | Fm | DM | dm
el precio de los acuerdo a la demanda
productos?
¢Qué tipo de canales Se utiliza un canal FM | FM | DM | dm
de distribucion utiliza, | directo no se cuenta
y cual es la plaza? con plaza solo son X
productores
¢CoOmo se dan a No se cuenta con FM | fm | DM | dm
conocer los productos | promocidn de los
que tipo de promocion | productos X
se realiza?
¢Existe un servicio al | No se cuenta con FM | fm | DM | dm
cliente? servicio al cliente
X
Area de gestion o proceso: contabilidad y finanzas
¢Puede la empresa La empresa puede FM |fm | DM | dm
obtener el capital que | obtener capital a
necesita a corto través de entidades
plazo? financieras.
¢La empresa cuenta Se cuenta con lo FM |fm | DM | dm
con suficiente capital | necesario para las
de trabajo? actividades operativas
cotidianas de la
empresa. FM |fm | DM | dm
¢La empresa cuenta La empresa cuenta X
con un buen con el apalancamiento
apalancamiento justo para sus
financiero? operaciones
¢La empresa cuenta No cuenta con FM [ fm | DM | dm
con indicadores indicadores
financieros? financieros X

Area de gestion o proceso: Produccion y operaciones

Pregunta

Situacion actual

Impacto: Fortaleza o
debilidad

¢Son confiables y
razonables los
suministros de
materias primas,

Si son confiables
todos los suministros
de materias primas
gue necesita la
empresa

FM | Fm | DM | dm
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partes y
componentes?
¢Las instalaciones, el | Si cuenta con las FM | fm | DM | dm
equipo, la maquinaria | instalaciones
y las oficinas se adecuadas para
encuentran en buenas | realizar sus
condiciones? actividades la
maquinaria es
funcional.
¢Estan las Si esta bien ubicados | FM | fm | DM | dm
instalaciones, los para la parte de
recursos y los producciény en la
mercados ubicados carretera central X
estratégicamente?
¢Cuenta con mas de Sisecuentaconmas | FM | fm | DM | dm
un proveedor para el de un proveedor
suministro de sus establecido ya que se
materias primas? busca la reduccién de
costos en las materias
primas
¢Las politicas y los No se cuenta con FM | fm | DM | dm
procedimientos de politicas de calidad
control de calidad son | establecidas X
efectivas?
¢Son efectivas las Si son efectivas las FM | fm | DM | dm
politicas y los politicas de control de
procedimientos de inventarios por los X
control de lotes de produccion
inventarios?
¢Cuenta con Si cuenta con FM | fm | DM | dm
indicadores de indicadores de
produccién? produccién X
establecidos

Area de gestion o proceso: Gestion del talento humano

Pregunta Situacion actual Impacto: Fortaleza o
debilidad

¢ Se cuenta con un No cuenta con manual | FM | fm | DM | dm
manual de funciones | de funciones
establecido? establecido los X

trabajadores

desempefian diversas

funciones
¢Se realizan planes de | No se realizan | FM | fm | DM | dm
capacitacion capacitaciones al
constantes? personal

X

¢El personal cuenta FM | Fm | DM | dm
con estudios
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tecnoldgicos o No cuentan con X
profesionales? estudios de ningln

tipo
;Se motivade manera | No se cuenta con | FM | Fm | DM | dm
constante al personal? | planes de motivacién,

pero en fechas X

especiales se les da un

incentivo.
¢Se desarrollan planes | Se  desarrollan en | FM | Fm | DM | dm
de motivacion mayor medida planes
intrinsecos y de motivacion X
extrinsecos? extrinsecos.
¢Como se evidencia la | No se presenta | FM | Fm | DM | dm
rotacion de personal rotacion de personal
en la empresa? en la empresa. X
¢ Se cuenta con No se cuenta con FM | Fm | DM | dm
procesos de salud procesos de salud
ocupacional? ocupacional. X

Area de gestion o proceso: Calidad

Pregunta

Situacion actual

Impacto: Fortaleza o
debilidad

¢Se cuenta con un No se cuenta con un FM | Fm | DM | dm
sistema de Gestion de | sistema de calidad
Calidad? establecida
;Se tienen Si se tienen FM | fm | DM | dm
Estandarizados los estandarizados los
Procesos? procesos y los
tiempos de cada uno
¢Se cuenta con No se cuenta con FM | Fm | DM | dm
certificacion de ninguna certificacion
Normas Técnicas? solo el ICA para fecha
de siembra. X
¢ Se cuenta con No se cuenta con FM | Fm | DM | dm
Programa de capacitacion porque
Capacitacion? no hay planes de X
calidad

Area de gestion o proceso: Logistica

Pregunta

Situacion actual

Impacto: Fortaleza o
debilidad
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¢ Se cuenta con buen Si se cuenta con un FM | Fm | DM | dm
Manejo Proveedores? | buen manejo de

proveedores
¢El tiempo de entrega | Si hacen entrega de FM | Fm | DM | dm
de pedidos por parte los pedidos de manera
del proveedor es puntual
Optimo?
¢Se cuenta con buen Los mismos FM | Fm | DM | dm
transporte de las proveedores hacen
materias primas? Ilegar las materias

primas al punto de X

operacion.
¢ Se cuenta buenas Si se cuenta con FM | Fm | DM | dm
instalaciones de buenas instalaciones
almacenamiento y de almacenamiento y
bodegaje? bodegaje.

Area de gestion o proceso: Tecnologia

Pregunta Situacién actual Impacto: Fortaleza o
debilidad

¢Se cuenta con No se cuenta con FM Fm | DM | dm
Software y Hardware? | ningun tipo de

software y hardware X

para la realizacién de

procesos contables.
¢ Se cuenta con FM | Fm | DM | dm
internet? Si se cuenta con

conexion a internet

X

¢Se desarrollan planes | Si se desarrollan para | FM Fm | DM | dm
y proyectos para la métodos de riego por
innovacion y parte de empresas que
tecnologia en los prestan los servicios
procesos? de riego con drones y

helicopteros

ANEXO B.Estado de situacion financiera.
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GERMAN ALBERTO RAMIREZ GARCIA

ESTADO DE RESULTADOS
30 de junio de 2020

INGRESOS OPERACIONALES 252.476.100
Ventas de maiz 252.476.100
TOTAL INGRESOS 252.476.100
GASTOS OPERACIONALES 187, 5
De Administracion
rsumos 86583387
Combustible 71093193
Asorrut agus 135.160
Arrendaminnto de therrm 61.095.000
M & de maguinaria 707.584
Gastos del vehiculo 528725
Salarios 10.533.636
Prestaciones socksles 2676643
Parafncales 941720
Aportes a salud - Propios 680.760
Impuesto predial 167311
Camara de comercio 205,800
INCRNGO 1957
Re ntos financ 1.957
Incentivo por ventas de maiz en bolsa
GASTOS NO OPERACIONALES 27.319.750
Interuses financieros 7874640
Cancnes leasing habtacional 7.902.996
Gravamen 4 x 1000 499928
Gastos varios 8380.119
Telefonia 1556625
Gastos bancanos 105.447
UTILIDAD DEL EXERCIOO

mﬁt‘

Dsg.c

ANEXO C. Ventas por producto para el afio 2020.
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